موسوعة ci lia)‏ إدارة الرياضة فى مطلح الفرن الجديد 
موسوعة مكونة من ثلاثة مجلدات كل منها يتضمن موضوعات مستقلة فى الإدارة الحديئة للرياضة 
النسويق والاتعمالات الهف فة ود ينا Ge)‏ 
الأداء الجشسرى فى إدارة الترياضية 
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موسوعة مكونة من ALS‏ مجلدات كل منها يتضمن موضوعات مستقلة فى الإدارة الحديثة للرياضة 


, التسويق والاتصالات الحديثة وديناميكية الأداء البشرى فى إدارة الرياضة, 


تاليف 
الدكتور الدڪتور 
A fea A 8 5‏ 
LTE NEE‏ 
DN ANDA‏ 
جامعة حلوان ülgl > ar‏ 
الطبعَة الأول 


AGE عمد‎ 


ملتزم الطبع والنشر 
دار الفكر العربى 
۹1 شارع عباس العقاد ‏ مدينة لصر. القاهرم 
ت VO YAA‏ فاکس؛ ۲۷9۲۷۳۰ 
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INFO @darelfikrelorabi.com‏ 
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هل يكن أن نطلق على هذا العصر «عصر الإدارة؛. .نمتقد أن ذلك صحبحا ويتفق معنا فى ذلك الكثير 
من العلماء والخبراء رالحخصمين. 

رما اصبح من المهل نبا توفير الأمرال وإقامة المنشآت العملاقة.. , ولكن الأهم من ذلك كله.. كيف 
ستدار هذه المنشآت لتحقيق أهدالها؟ لذلك كثيرا ما نستورد الإدارة الأجبية O‏ العملافة . 

لقد أصبح للإدارة gi pad‏ وعلومها وأسرارها ودروبها التى لا بعرفها إلا الموهوبون من التخممين» لذلك 
aol‏ من الأهمية بمكان الإلمام بعلوم الرياضة حتى يمكن التعامل مع متفيرات القرن الجديد والتطور 
gor yh Salt‏ الاى نعيشه الآن ر 

لقد أمبحت الرباطكةاثدار من مثظور مداعى , وأصبح lla‏ مناعة الرياضة من المصطلحات 
المتداولة ودخلت الشركات العمللاقة عالم الرياضة لفتح أسراق جديدة لم تكن متاحة من قبل وأصبحت 
الرياضة مادة دسمة للترويج والتريق؛ وأصبح أبطال الرياضة فى مقدمة الإعلانات التجارية؛ وظهر ما يسمي 
بالرعاية الرياضية والعسويق الرياضىروالتمويلالرياضى . . إلخ . 

تفيرت اساليب الإدارة الرياضية وتطررت E‏ لالت للنظر فى الحقبة الأخيرة من القرن الاضي» 
وأصبح الأمر يشير بوضوح إلى أن هناك متجهات وأساليب إذاريةمستبيدئة سرف تسود فى الحقبات de‏ 
ران التطور الشكنولوجى موف يجعل من إدارة الرياضة أمرًا من الأشور شلديدة,التعقيد. fad y‏ ذلك ما دفع 
بكليات ومعاهد التربية الرياضية إلى تعديل لوائحها لتخريج نوعية Deal‏ من الخريجين متخصمة فى علوم 
الإدارة الرياضية تستطيع أن تتعامل مع متفيرات العصر dpb!‏ فى علوم الإدارة الرياضية وفنوتها. 

هذا o‏ يضم موضرعات حديئة فى إدارة الرياضة من منظور إنسائى e lio y‏ رالأمل أن يساهم فى 
تسليح العاملين فى مجال الإدارة الرياضية بأمباب العلم فى أعمالهم . 

والله من وراء اللصد 


A 
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الفعمل الأول 
الديناميكية البشرية فى إدارة الرياضة (الأسلوب الشخصى) 

ه الديناميكية البشرية e‏ 
» عناصر الأسلوب المهنى BERN‏ 

nen ya 
A 1 <ز‎ ade lo doo ne القيم والمواقف والملوكوات‎ - 
A مفاهيم الرقت والاتصال فى أداء الفجل‎ - 
y ثلالية جون‎ -١ 








- مسار الصورة والاسلوب المهنى 
١-المهارة con‏ 











A Te E WET 
A A ek CSE الاسلوب الإقناعى‎ -١ 
ا‎ O tiie ؟- الاسلوب المرح‎ 
و أخيرا..؛ ماهية الأسلرب الشخصى‎ 
ه ماذا قدمدا فى هذا الفصل؟‎ 
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A A TA Sta RR en da ماهية التسويق الرياضى‎ » 
.. التسريق‎ pole و‎ 





؟- السعر او الثمن .. 
YN ٣‏ 
4- الترريج .. 

» خطة التسويق الرياضى 
-١‏ الغرض من خطة التسويق الرياضى .. 
y‏ تمليل المنشج الرياضى 155*611( 
„str‏ على المناخ المستفبلى للسوق N a SRA‏ 
- وضع المنتج الرياضى .. 4 
o‏ عائدات اللاعبين ومعرفة وتحليل AN A Sl‏ 


۸- ترويج المنتج الرياضى 
- عملية وضع « تحديد مكان؛ المنتج الرياضى 5 an ee‏ 
-٠‏ الوعد ( التعهد ) فى الخطة التسريقية للرياضة 
e‏ الأخلاق والمسئولية الاجتماعية 1 233567 
e‏ التحديات والاتجاهات فى التسويق الرياضى.... 
e‏ أساليب المنافسة ey‏ 
divers Mind ye oh N‏ 
« متجهات التبيت --- 





















Sn‏ الصنحة 

BREI oo. og NES AS Sey الميادين الفلفية‎ -١ 
WIN A ؟- الاتجاهات الفكرية فى التسويق الرياضى‎ 
N EAS SAS ؟- العرامل المؤثرة على التسويق‎ 
ا ااا‎ 1 1 1 1 1 101 1 0 0 Shak الرياضى‎ ell تسويق‎ -٤ 
Me 0 0000 ه- خطة التسويق الرياضى‎ 
TY el ARO eats ts للمزج التسويقى‎ P's) العناصر الشمانية‎ -1 
Mo. kad العوامل التى تحدد الوجه الجانبى ( البروفيل ) للد يمرجرافيا الخاصة بالمستهلكين‎ -۷ 
1 eS المنتج الاساسية‎ ala —A 
1۱ . الإسترائيجى‎ A عوامل نخطيط‎ -9 
Mn .. إحخصاءات‎ a 
55 : الإعلانات‎ -١ 
VAY 01101101 الدعاية‎ 7 
A 0 ببب-ب-0‎ 0 war 
Ya الرياضات الجماهيرية‎ -1 
ve ... العلاج الطبيعى‎ o 
vs ٠ النشر والفبديو‎ -١ 
WE SER ادلو‎ E نماذج من الأندية والمالات والمصانع الرياضية نوش تخد‎ 5 
ye ٠٠ چ بعض أمباب الفشل فى الاحتفاظ بالعملاء‎ 
نقص الالتزام 0011 اا‎ « 

Ve Ka SRR ه الفروق الثقافية‎ 
سوء الإدارة 0ك‎ » 
vo a O PES 
Ve ean 1 1 RA فشل العلاقات الفردية‎ # 
YA 


» ماذا قدمنا فى هذا الفصل؟ ......... 


Lal 











A Laat 
الصين الجديدة نحو استشار الرياضة‎ Ly, 
AY مدخل‎ 
ar الاستطلاع عن بعد‎ » 
اي ف‎ E ` مناعة الرياضة قوامها المهارات الفنبة والقدرات الخططية‎ « 
A مستقبل صناعة الرياضة‎ »« 
NE EREN nenne و أعصدة الانكاج الرياضى‎ 
A SK المهارات القنية‎ ١ 
9 البث التلفزيرنى‎ Y 
AY 211101011101011 الجماهير‎ 7 
IE البداية والتطور اسماخ‎ ae 
A ماذا قدمنا لى هذا الفصل؟ بعرو لمك معدو وه اج‎ » 
BA النصل‎ 
وكالات إدارة وتويق الرياضة‎ 
ay ... أهداف هذا الفصل‎ « 
MR ع و‎ NE SRA الماهية والنشأة‎ * 
A saved إدارة وتسويق الرياضة‎ US y خطة‎ « 
MOS dd A AS وظائف وكالات إدارة وتسويق الرياضة‎ « 
A ا اا‎ as تمثيل وإدارة شعون العميل‎ ١ 
AP مم ممه عم ممه ممه ممم ممم عه ممعم ممه طم له ل ص‎ nen -..: ترويج النتج وتسريفه للعميل‎ — 1 
AP دباو ا لم ع و و‎ eee . ؟- خلق وترويج الحدث‎ 
AF 00 إدارة وتسويق الحدث‎ —t 
roo .. ملكية التمثيل والترخيص‎ o 
. o --. الإنتاج والسمية التلفزيونية‎ -6 
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ale, -۷‏ النقابات 

۸- إدارة خدمات الضياقة een‏ 

4 برامج التسويق ..........۔..۔۔۔. 

A ido E الدراسة والتفريم‎ ٠ 
الإدارة والتخطيط المالى‎ -١ 


» أنواع وكالات إدارة وتسويق الرياضة rn cae‏ 
اولا: وكالات الندمة الكاملة ............. 





none الوكالاث العامة سم متتو ممعم عع عله ممع عه مه‎ SU 
E eR RDN RRS للجرلف‎ DWA وكالة‎ » 
ا الو + عد و مويل دو و‎ een للخدمات الإدارية‎ DWA Uy « 
e DIVA وكالة‎ @ 
الإنتاجية‎ ga) DWA وكالة‎ » 
.. لخد مات المعلومات‎ DWA وكالة‎ « 
للامتيازات تيد د وساءاه موواع و ی و ی ی و‎ DWA وكالة‎ » 
ica الركالات المتخصصة:‎ SU 
-. وكالة ببفلاكو الدولية‎ -١ 
٠ ركالة تريبل كراون للرياضة‎ -۲ 
............. رابعا: الوكالات الداخلية‎ 
التحديات التى تواجه وكالات إدارة وتسويق الرياضة و‎ « 
Ze ¿el استقلال‎ ١ 


E لم د مو‎ cite القرانين والتشريعات‎ -٣ 
که ده اوه‎ idad pd -............. مصرية للتسويق والدعاية الرياضية‎ SLE ه‎ 
u ee O pl والعسريق فى كرة القدم‎ le 





اللرضوع 


Ne Na 
FEE e 1 1 1 1 1 1 1 1 1 2 e الاهداف والأندية المشاركة ومجالات الخدمة‎ - 





seu RVEER TIERE 7795 چ اده عبتم اده‎ coc Y 


MOM a a anne الخدمات المتاحة لحقوق الدعاية‎ a 

۷ enn n nr tenes tetetetetet etttcet cece tteee teens الدعاية من خلال برامج نليقزيرنية‎ - 
NN E Rn ESE Ee الدعاية من خلال الإعلام الكتوب‎ - 
NBS عو ا‎ acta e ad dt الدعاية من خلال الأندية‎ - 
Ve الدعاية من خلال الجماهير‎ - 








- الدعاية من خلال منتجاث الشركة a ٠٠٠٠٠‏ 
- اسس تحديد أسعار عناصر الإمكانات المتاحة ™ 
- إجمالى ul‏ عناصر الإمكانات المتاحة es‏ ا WAA‏ 


— ملخص إجمالى الأسعار ive‏ 
ثانيا: الرعاية والتسويق فى كرة اليد ا E SRS‏ 
» ماذا قدمدا فى هذا الفصل؟ . ..... MA EBEN ARE‏ 


« الاتصال في الرياضة 2 2 02 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 12 121 2 212 2 2 2 2 2 2 2 1212 1 1 ا 
-١‏ ماهية الاتمال وأهميته vr‏ 
؟- الاتصال الشخصى والإعلام A E‏ 
-٣‏ أهمية الاتصال الشخصى والجماهيرى فى الإدارة الرياضية ولس شو م ست E‏ 
1- مراجعة لما طرح من مغاهيم A See at‏ 


» المكونات النظرية للاتصال الشخصم MA‏ 
-١‏ المكونات النظرية لمهارات الاتصال 
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7- المكونات النظرية للاتصال الثنائى A TO‏ 


= مراجعة المفاهيم المطروحة‎ — Y 

« المكرنات النظرية لاتصال المجموعات المغيرة -. 
١‏ ماهية الجماعة الصغيرة ............. 
7- نظرياث الجماعات الصغيرة وشبكات الاتصال 
؟- استعراض المفاهيم المطروحة ٠‏ 

ER . المكونات النظربة للاتمال التنظيمى‎ e 
-- ماهية الاتصال التنظيمى وأهميعه‎ -١ 


O م‎ LTE اماط الاتصال فى المؤسسة‎ ٠١ 


ا- الانصال من اعلى إلى اسفل ( الاتصال الهابط) re‏ مسا ممه ا 
ب- الاتصال من اسفل إلى أعلى ( الاتصال الماعد ) A te Nines‏ 


ج الاتصال الاففى ORANGES‏ 


د- الاتصال فى اتماه الخارج 78“ شهشش«1 


ىف الاتصال فى اتجاه الداخل ............ 
7 اهمية الاتصالات الداخلية ............ 


- النظريات التنظيمية والنظم O‏ 
ه- مراجعة المفاهيم المطروحة ... 
» المكونات النظرية للاتصال الجماهيرى رصناعة الإعلام FERN‏ لاسا A‏ 


-١‏ دراسة المؤسمات ووسائل الإعلام وتظيماتها 


۲- دراسة تاثير وسائل الإعلام و deo‏ اماماي سس all‏ 





een مراجعة المقاهيم المطروحة‎ -٣ 


5 المطبوع‎ pal 








--- الجرائد وامملات والدوريات‎ ١ 


.. الإعلام الإلكترونى‎ ١ 
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ه جهات الث التجارى 
ا الراديو ...... 
Y‏ — محطات الدليفزيون التجارية والمملوكة والعامة وفروعها aa‏ 
Y‏ — محطات التليغزيون النجارية المتقلة ومحطات ay‏ و کی حم لجاع ی ا خا 





.. الاعتبارات التى يتعين مراعاتها لدى بث برامج الإذاعة التجارية‎ - ٤ 


۷- الدقع مقابل المشاهدة .. 
۸- مراجعة المقاهيم reses han y dal‏ جما ممم سي 
» تقديرات المشاهدة والاستماع . EEE iS‏ 
-١‏ معلومات ذروة المشاهدة على المسترى القومى O SR‏ 
۲-الاساليب المنهاجية a e‏ واكك عد < مجع كي DE ALS‏ عن لحت دوع د جارك شاع فوط جد 
أ- اسلوب تلبفون المصادفة ........... O NEE‏ 
بد اسلوب مذ كرات المشاهدة ووم و رسو ا ده سوك و يريا بارس متش و عه 


جب اسلوب عداد التليفريون een‏ 
د اسلوب عداد المشاهدين Seen‏ 00 


1- مراجعة المقاهيم المطروحة ٠...٠...‏ 
» ماذا قدمدا فى هذا الممل؟ 221111111011016 
النصل السادس 
الاتصالات فى الرباضة 
» مجالات الاتصال فى الرياضة E E EE ROE‏ 
» أهمية مهارات الاتصالات 111156101000001 





الموضوع الصنحة 


Yeo الرياضى‎ nal 











me ٠ مستقيل الصحفى الرياضى فى الصحافة المقررءة‎ ١ 
vr عالم الصحافة المفروءة‎ — Y 
SE ؟- يزات المحافة المفروءة‎ 
MSG: SE O 52010 الصحافة المنقولة (البك)‎ e 


WSO eS RA Aa متقبل الصحفى الرياضى فى الصحافة المنقولة‎ -١ 









؟- مهام الوسيط الرياضى ( المراسل الداخلى الرياضى ) 8 
pi -7‏ المراسل الرياضى ( الوسيط الرياضى ) .... 8 
rn‏ 





» دور الدورات الأولبية فى تنامى أعمال الاتصال 
» تألير تكدولوجيا الاتصال على الرياضة 0001010111 0 0 N‏ 
» ماذا قدمنا فى هذا الفصل ؟ .... mr .. ٠‏ 
الفصل السابع 
فاذج للعقود الرياضية والإنشائية 








ه عقد مدرب محترف ..- viv‏ 
» عفد احتراف لاعب 2 m‏ 
» عفد احتراف لاعب كرة قدم (عقد لاعب مصرى غير هار) NIE E‏ 


« توثيق عقد لاعب كرة قدم os pall EYL‏ لكرة القدم روم ات تك توب وات وام مع NYS‏ 
« عفد للإعلانات المضيثة والشابتة والمتحركة بين وكالة متخصصة رنادى رياضى .............. VO‏ 
ه عقد للاستغلال الإعلانى لوكالة منخممة لكل من تذاكر مباريات كرة القدم وملاعب 
كرة اليد والسلة والطائرة فى O‏ ا ا م ا ا VY‏ 
Sa‏ 
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ه عقد تصمیم فرع لادی رياضى . 

dde‏ مقاولة 

» عقد إيجار مطعم وكافيتريا فى نادى رياضى 

« عقد انفاق لإنشاء خيمة رمضانية فى نادى رياضى 


أولا: المراجع العربية 
ثانيا: المراجع الأجنبية 
» محتويات المجلد الأرل 


ه محتريات المجلد Pt‏ 


11 










الفسل الأول 
١‏ 


i‏ الديناميكية البشرية فى إدارة الرياضة 


7 (الأسلوب الشخصى) 


/ 

/ - الديناميكية البشرية . 
\\ - عناصر الأسلوب المهنى . 
0 - أخيرا. . ماهية الأسلوب الشخصى. 
j /‏ - ماذا قدمنا فى هذا الفصل؟ 


الديناميكية البشرية 

الاسلوب الشخمى عنصر هام للنجاح المتقبلى فى إدارة الرياضة؛ والمقصرد هنا أسلوب الفرد 
المتقدم للعمل فى مجال الإدارة الرياضية» وكذلك الفرد الذى يعمل فيها فعلا(* . 

الصفات الإيجاية للفرد تمثل منظور الديناميكية البشرية التى نؤثر فى اليثة الشقافية لمكان العمل . 
ودائما ما يبحث صاحب العمل عن ذلك الفرد المهنى الذى يملك الأملوب (الديناميكية البشرية) اللاسب 
والمكمل لللوك التنظيمى للشركة. . ويامل صاحب العمل أن تعرف على ثلاثة أركان أمامية فى الفرد 
المهنى تسمى الأنفس الثلاثةه هى النفس الحقيقية (وهى الصفات الدينايكية البشرية التى يتمتع بها الفرد 
فعلا) والنفس التى يمكن الإحاس بها (وهى الصفات الدينايكية البشرية النى يمكن إحامها بالفعل فى 
العرد) رالنفس المرغرب أن تكون (وهى الصفات المامولة أو المستهدفة). . » وعلى الفرد المقبل على العمل 
فى مجال إدارة E‏ ذاته للتعرف على : 

- للتعرف على حقيقته. 

- للتعرف على الاعراض التى يحسها. 

- للتعرف على الشخص الذى بريد أن يكونه. 

وهذا الفصل يحارل أن يلقى الضوء على (مكانية التعرف على الاداء الفردى (او الاسلوب الفردى) 
فى عمل الفرد المهنى بمجال الإدارة الرياضية. 

وفى هذا الإطار فإن مفمون العمل يتضمن تقويم الفرد المهنى من خلال القيمء والمواقف. 
والسلوكيات» والوعى الإدراكى المكانى والزمانى» والعلاقات الإنانبة» رمدى التاثير فى ¿e tr‏ 
والقدرة على اتخاذ القرار . 
عناصر الأسلوب المهنى 

«الاسلرب». وهو إدراك فردى: ويوجد لدى كل فرد فكرة معينة عن A‏ فكثيرا ما نمع 
هذه الكلمة إشارة إلى الباسات أو الملابات أو الناس . . » دعنا هنا تركز على الناسء أى val Yi‏ 
وسوف نركز على مناقشة الإحاس oll‏ الفرد وتحديد املوب الفرد. 

الإدراك 

الإدراك هو عملة التفير لما يحدث فى البيئة المحيطةء أر إيجاد التفير للمشاهدات التى يلاحظها 
الفرد فى الينة التى يعيشها. .» واليئة قد تكرن الأمرة أو المدرسة أو المدينة أو الدولة أو العالم كله 
pO)‏ مجسو ELVIN‏ الوب اش والاسلوب al at‏ دما تش إلى «ااسلربه ق 


مقدار ما بتمتع به الفرد من مهارة أسامية متقنة وأسلوب فنى متخصص ومدرب. ٠...‏ إضافة إلى اسلوب شخصى يوضح 
EN‏ متحدث عن ذلك بالفصيل فى جزء تال . 


a‏ ذلك BL‏ والعمل» من خلال وسائل الإعلام SLL‏ العالمية والأعمال الحكومية 
والاهتمامات الاجتماعية . 

يتاثر الإدراك بالتجارب والفيم الابقة؛ وفى ذلك يختلف هذا الامر من فرد لآخر. . » فالمواقف 
واللوكياث يمكن أن تؤثر فى كيفية حدوث العمليات العقلية للفرد رمدى ge‏ العاطفى وقبوله المادى 
للتجارب التى يمر بها. . ..وحدوث تغر فى القيم يحدث dole‏ عندما تصل الخبرة إلى حدودها القصوى 
بجا يسمح بتحطيم قيمة قديمة وإحلال قيمة جديدة محلهاء فإذا شعر الفرد المهنى فى أثناء حدث معين 
ly‏ شديد يدفعه إلى إعادة تقويم فيمة بعينها. . . هنا يمكن أو قد يكون هناك احتمال قوى بتغير هذه 
القيمة. 

القيم والمواقف والسلوكيات, 

نؤثر القيم والمواقف رالسلوكيات فى الاسلوب المهنى باستمرار» ولكن يلاحظ دائما أن هناك 
تفسيرين أو ملاحظتين للوكيات الناس هما: 

-١‏ توافق ملوكيات الناس مع مواقفهم. 

؟- تعارض سلركيات الناس مع مواقفهم . 

وعندما يحدث تناقض بين اللوك رالموقف (الملاحظة GI‏ سابقة الذكر) فإن المظهر يكرن رائفا 
وما نراه ليس بالضرورة يمثل ما هو تائم رلا Je‏ الحقيقة. 

ويضاف إلى ما سبق اعتبارية أماليب مراقبة القيم والموافف والسلوكيات» حيث يصعب إخضاعها 
جميعا لمحكات موضوعية تبين الثمين والغث. . » فإذا تمت مراقبة وتفسير أداء فرد مهنى معين عن طريق 
مراقب. . » فإننا ممرضون لوقوع هلا المراقب لذاتية تفسير أداء هذا الفرد المهنى؛ فالامر معقد ومتعدد 
الابعاد بافتراض SB‏ المراقب . . » ونفس المشكلة قائمة إذا قام الفرد المهنى نفه بتقدير وتفسير أدائه ذاتيا» 
علينا أن نفكر فی حاجز فهم المدركات الذى براجهنا كل يوم: ولا عجب أن ol‏ فهمنا حتى من خلال 
أنفسنا. وهذا فى حد ذاته يعظم من أهمية مناقشة القيم عند اختيار مهنة ما. u...‏ ومدى ما نتمتع به من 
رؤية واعتقاد حول هذه المهنة. 

على كل منا أن يعرف عندما يتصل بآخرين لغرض مناقشة الأحلاقيات أن الاسس GA‏ والرزى 
الاخلاقية التى يتم من AS‏ تقويم الأوضاع فى حاجة إلى أن تتكامل مع الاسس الاخرى المتصلة بها أو 
المشتركة معها. . » فهذا pl‏ ضرورى لإيجاد أساس أخلاقى واحد للمجموعة يتفق عليه الجميع لتحديد 
محكات الحكم على التصرفات واللوكيات. . Ley‏ دائما أن ننظر إلى أن الاخلاقيات تخصنا جميعا ولا 
تخصنى لوحدى أو نخصك لوحدك؛ فالاخلافيات لا تخصنى» ولا تخصك» ولكنها تخصنا جميعا. 

خذ مثلا: 

مراقبان يلاحظان عمل احد العاملين..» رهما يمتدحان مرعته ودقته وجردة عملهء وبناقشان أثناء 
ذلك توافق أداء هذا العامل با فى ذلك ما يشير إليه سجله من كون مواظبته على العمل متارة. ٠.‏ 
حصيلة تقويم هلا العامل فى كل شىء متار. 


A 


والآن ما هر تفكير هذا العامل فى هذا الوقت؟ 

Ky‏ يكون: 

- إنى أكره هذا العمل . 

gl -‏ ترك هذا العمل. 

- آريد أن أعمل أكثر بحياتى . 

فى هذه الحالة هناك تناقض واضح بين «اللوك»؛ و«الموقف». أى أن هناك تعارضا بين ملوك هذا 
العامل الحثل فى اداته الممتار وموقفه الحمثل فى عدم رضاه عن العمل الذى يقوم به. 

الأمر يتطلب هنا: 

- شرح الواجهة التى يتخدمها العامل. 

- تحديد التناقض فى أعمال العامل ومواقفه. 

- نحديد الامباب التى يرجع إليها التناقض. 

- تحديد الاعتقاداث المشار إليها فى هذا الياريو. 


مناهيم الوقت والاتصال فى أداء العمل 
النظرة السابق عرضها والخاصة بالإدراك والقيم والمراقف واللوك تثير سؤالين هامين عن GAS‏ نهم 
أداء الفرد المهنى : 


الؤال الارل: ما علاقنك بالآخرين من حيث إدراك خط الزمن التاريخى؟ 

الوال الثانى: كيف تفهم lal‏ الفرد؟ 

عن الؤال الارل: 

یری موريس ماش» عام 1917/4م: أن الاحداث التى يتذكرها الفرد وهو فى سن العاشرة من العمر 
تعكس قيمة وتكون الاساس فى hl‏ للمعلرمات فما بعد فى الحياة على مدار العمر. 

لو اخذنا بصحة هذا الرأى. .2 انظر مثلا لو كنت فى فصل دراسى مع طلاب ترارح أعمارهم من 
۸ إلى ۲۸ سنة..» وأنت عمرك 77 منة؛ أى أن بعض هؤلاء الطلاب يصغرك بخمس wg‏ 
وبعضهم يكبرك بخمس ly‏ 

الؤال هنا.. . كيف سيفكر كل منكم فى الاحداث التى عاشها فى سن العاشرة؟ الشخص ذر 
ال TA‏ رييما عندما بعود بذاكرته إلى سن العاشرة موف بتلكر جدته العظيمة رهى تطبخ على موقد 
بحرق الخشب (کانون) وبالتأكيد لم يكن لديها كمبيوتر de‏ 

الامر لم يكن Was‏ بالنسبة للطالب ذى ال 1۸ رييعاء فالامر لم يمض عليه وقت طويل (ثمانى 
منوات فقط) مقارنة مع ذى ال VA‏ ريعا. . » Lally‏ كيف سيكون الأمر معك أنت؟ 


A 


طبعا العمر ليس هو المعيار الوحيد فى الاختلافات al‏ بين الناس فى الإدراك ومعالحة 
الموضوعات. . » ولكن هذا لا ينع أن خط الزمن التاريخى يمكن أن بؤخذ فى الاعتبار فى احترامك 
لإدراك الآخرين وتحديد خخطوط الاتصال بهم. 

وعن الؤال الثانى : 

عند التفاعل مع الآخرين يكون هناك ضرورة لفهم أو تفهم أداء الآخرين... عليك آن تحدد 
احاميك وردود أفمالك عند الاتصال بالناس. 

عليِك أن تال نفك عن هذه الاحاسيس وردود الأفعال. . » هناك نظريتان قديمتان تقدمان 
إجابات على هذه التساؤلات. الاولى جاءت فى محصف القرن الثامن عشر فى مؤلف «للاثية جون» 
تاليف «أوليغر ونديل هولز». . » والثائية جاءت فى متصف القرن التامسع عشر فى مولف «نافذة 
الجوهرى؛ ATE‏ «جرزيف لوفت؛ هارى أنفام» وإليك يعض التفاصيل: 

AD -١ 

فى عام 1808م قدم «أوليفر ونديل Ch ya‏ مقاله Lot‏ تحت عنران «استبداد مائدة الإفطار» لمجلة 
«أتلانتيك؛ العالمية الشهيرة. . » «وثلائية جون» أو «جون الثلاثة* كانت تمثل قطاعا فى هذا المقال. eo‏ وفى 
مقال آخر نشر عام ١۱۸۹م‏ تم E‏ فضية هامة هى «ماذا يحدث بين شخصين يتكلمان معا ليتعرف كل 
منهما على الكثير من أفكار AP SV‏ فمشلا. . » عندما كان HO ye‏ و؛تومس» يتكلمان معا فإن الأمر لا 
يخلو من حدرث خلط وموء إدراك بدرجة كبيرة أو صغيرة. .» ويرجع ذلك لوجود ست شخميات 
متميزة معترف بها نشارك فى هذا الحوار بين «جون'؛ و«توماس). . » كيف ذلك وهما شخمان فقط؟ 
الشخصيات الت المشاركة فى هذا الحوار هى : 

» ثلاث شخصيات نمثل yet‏ هى : 

«جون؛ الحقيقى» المعررف فقط لصانعه. 

«جون؟ المثالى لدى ot‏ وهو ليس مطلقا «جون؛ الحقيقى وغالبا ما يختلف كيرا عنه. 

١جون»‏ المثالى لدى «توماس»..ء» وهو ليس مطلقا «جون؛ الحقيقى»› ولا «جونه «جون» ولكن 

غالبا يختلف مع الاثنين . 

ثلاث شخصات تمثل pt‏ ھی : 

«نوماس؟ الحقيقى . 

«توماسة الثالى لدى اتومس؟ . 

«توماس؟ المثالى لدى «جون». 

واحد فقط من الثلاثة poet‏ هو الذى يكلف بالعممل» واحد فقط يمكن أن يعاير على ميزان 
et‏ ولكن الاثنين الآخرين لهما نفس الاهمية فى الحوار. 


A 


فعندما نفترض أن oe‏ الحقيقى كبير السن وبليد وقبيح المنظرء فإن الله قد جمل الناس ينظرون 
إلى أنفهم أحبانا على غير الحقيقةء ومن ثم فإن «جون» هلا (كير الن y‏ والقيح) ريما يرى نفه 
ob‏ شاب ذكى وفتان وهو بذلك يخدع نفسه. 

و١نوماس»‏ يعتقد فى نفه أنه ماكر ومخادعء فى حين أن الحرار يشير إلى أن اتوماس؛ بيط 
وغبى. وهكذا. هذا يعنى أن هناك ستة أشخاص يشتركون فى الحوار. .» فى كل حوار بين اثنين توجد 
هذه الشخصيات الت على الأقل. . booby ٠‏ افضل الصفات ذلك الرجل الذى يعرف نضه وفق ما 
يعرفه عنه صانعه والذى يرى نفه كما يراه الآخرون. 

ومن هذه الشروحات فإن الاقل أهمية من الناحية الفلفية هو الواحد الذى أسمياه اللخص 
الحقيفى» ولا عجب Cesk Of‏ غالا ما يكرنان غاضبين عندما يكون هناك ستة منهم يتكلمون 
وبمعرن فى نفس الوقت NARA A)‏ ص81-07). 

بناء على ما سبق: 

ما Lit‏ الإدراكية التى تحدث خلال الاتصال بين الاشخاص؟ 

هل هناك عدم اتفاق؟ ما الأماس فى عدم الرؤيا عين لعين؟ 

يمكن أن تشمل الإجابات LS‏ عن احترام جارب الآحرين الماضيةء وكذلك احترام وجهات النظر 
المختلفة حتى لو كانت كثير من المعلومات غير متاح . 

هل الإجابات تكون رائعة بالنبة للحوار بين شخصين أو ستة أفراد وفق ما اكتشفه «أوليفر ونديل 
هرلز؛. . » ولحذكر أن BM‏ منهم هم أنت!!! 

FDO -"‏ جوهاره 

بعدما يغرب من BL‏ عام من نشر آراء «أرليفر رنديل هرازه عن إدراك الناس خلال الحوار جاء 
«جوزيف لوفت» وههارى (al‏ بنموذج تصويرى للدرابة بالعلاقات بين الاشخاص تحت مسمى نافلة 
«جوهار؛ وهو مسمى يضم المقطم الأول من اسم جوزيف لوفت E‏ والمقطع الأول من اسم هارى أنغام 
La‏ 4 ليصبح المقطعين معا «جرهاره أى أن العنوان قد ربط بين الاسمين الاولين لاصحاب هنا الفكر. 

يناقش هذا اللمرذج الفموض والواجهات المزيفة والباطلة الموجودة عند الاتصال فى مختلف 
الاوضاع. . ؛ هذه الأوضاع قد نكون حوارا عائليا Ley‏ أو اجتماعا أخويا أو فصلا إداريا. 

التوفيح التالى لنموذج دراية الجوعارى يقدمها اجوريف tó)‏ عام 4م فالاربعة eu‏ 
(انظر الشكل رقم )١‏ مثل إجمالى الشخص فى علاقاته بالاشخاص الآخرين؛ أى ان الاساس فى 
التقسبم إلى أربعة مربعات هر الدراسة الخاصة بالملوك والمشاعر والدوافع . 


A 


شكل رقم (1) 
الارباع الاربعة Gl jor ill‏ 
وأحيانا تكون الدراية مشتركة» واحيانا لا تكون كذلك. . ؛ فإن العمل أو الشعور أو الدافع عادة ما 
ينسب إلى مربع معين على أساس ما يعرف عنه. ولا كانت الدراية a‏ المربع الذى حدد لوضع 
الفرد فيه يتغير كذلك. . كل مربع له تعربف' كما يلى: 
-١‏ الربع(1): الربع المفترح؛ ويشبر إلى اللوك والمشاعر والدوافع المعروفة AR GUY‏ 
(May Y‏ الربع المظلم؛ ويشير إلى اللوك والمشاعر والدوافع الممروفة للآحرين» ولكنها غير 
معروفة للذات. 
-T‏ الريع(۳): الربع للختفى» ويشير إلى اللوك والمشاعر والدوافع المعروفة للذاتث؛ ولككها غير 
معروفة للآخرين. 
-٤‏ الربع(4): الربع lll‏ إلى السلوك والمشاعر والدرافع غير المعروفة AM‏ 
وللآخرين . 
عندما يتقابل أجنبيان فإن الحرار سيكون تابعا للربع الرابع المجهول» وهى نافذة لا تبح للمشاركين 
فى الحرار أن يتعرفوا أو أن يحسصلوا على رؤية واضحة داخل أو خارج من يحاورهم. DJ ٠.‏ 
مطفأة. . » وهنا نذكر أن هناك حاجة إلى أن يراعى فى الحوار الاحترام وتفهم AA‏ المجتمعية 
للآخرين. . ؛ فهذا pl‏ أسامى لفتح الحوار ولكى يرى كل فرد الآخر من خلال منافذ الاتصال. 
وعندما يكون الحوار بين صديقين حميمين أو أحوين أو روجين فإن الحوار ميكون للريع الأول 
e pill‏ فهذه النافذة ترعز بتبادل الحوار دون أن تشوبه شائبة» والتفاعل عادة يكون هادتا؛ لأن كلا من 


)1( عوذج دراية #جرهارة ¿de‏ بتصريح من Jay Hall‏ سنة 14 ep‏ تماذج للإدارة [Sot‏ التلخصسات». Y py Las‏ 


×1 وود cae‏ ص TAM‏ 
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طرفى الحوار يعرف الآخر ويحبه ويتفق معه فى الآمال والاحلام والآراء اليامية ووجهات النظر الديية 
والعقائدية وغير ذلك. .. هذا ما يكون فى غالب الأحوال بين هذه النوعية من الناس. 

فتح نوافذ الاتصال يكون من خلال الاحترام والفهم. e‏ وفى هذا الممنى المدخل الصحيح DW‏ 
الفردى والتحديد الواضح لهوية الاملوب الفردى المهنى» ومن الطبيعى فإن كل إنان له رزى Lar‏ 
للآراء والاساليب التى يتناولها الناس» وتبعها الناس حيث يرجع ذلك لاختلاف التجارب الفردية GA‏ 
بين الناس . ., فهذه الأطر المرجعية هى الاماس فى تباين الافراد من حيث الآراء AN‏ عليك أن 
تناقش الوضع عندما يتم التعامل مع Med‏ والمربع(4) وخاصة عندما تكون المعلومات لدى واحف من 
المتصلين نائصة . 

مسار الصورة والأسلوب المهنى: 

الحديث الآن عن «اسلوب الفهم» وعنوان المفهوم مار الصورة6. . » وأسلوب الفهم يشتمل على 
¡La ll u mais‏ 

١‏ - المهارة. 

. الفنية‎ yall - 

حيث يعبر «أسلوب الفهم؛ أر #مسار الصورة؛ عن مدى ما يتمتع به الفرد المهنى من مهارات 
ومعرفة فنية. . . » وهذا pl‏ مهم فى المجالات ll‏ بشكل عام وفى إدارة الرياضة بشكل خاص. 

إن مفهوم «مسار الصورة» حاسم لإمكانية التحرك فى المجالات المتخصصة مثل الإدارة الرياضية . 

كيف يمكنك إدراك الأملوب فى العمل المتخصص؟ 

إن وصف شخص ما بأنه متخصصة on I‏ مدحا يدل على أن هذا الشخص والمؤسة التى يعمل 
بها تملك الاخلاقيات العملة الملالمةء رالخدمة الجيدة والمتجات ذات الجودة. » بالإضافة إلى أن 
التخصصية Ja‏ على المظهر Y‏ والمرت الحن وتوافر قدرات الحديث US‏ بطلاقة وبراعة. 
وفيما يلى نلقى الضوء على عناصر مار الصورة والاملوب الفنى: 

١‏ - المهارة. 

المهارة هى الأماس فى التعلم؛ والمهارات الاساسية هى المفردات الاولية لعملية التعلم فالتحدث 
والكابة dally‏ والجرى ونصويب الكرة والدوران. . مهارات أماسية؛ والمهارات الاماسية مرجودة فى كل 
مجالات التعلم» وهى مختزنة فى بنوك الناكرة. .6 وهى بنوك ملهلة. وعندما ياج «ia OLIN!‏ 
المهارات فإنها نظهر فورا على قرص خفى بشكل تلقالى كما هو الحال عند الحصول على dite‏ إلى شبكة 


الإنترنت التى تعمل داخل N‏ 
A‏ 


خذ مثلا: 

الذاكرة الحركية» أو ما يطلق عليه البعض مخزن الحركة. حيث يتعلم الفرد المهارة الحركية ثم 
يخزنها فى هذه الذاكرة أو هذا المخزن» وعندما يحتاجها يتدعيهافررا وبهولة شديدة..١‏ وعند 
استدعائها فد تكون مشرثة قليلاء ولكن مرعان ما تتعدد بريقها الذى كانت عليه فى المافى. ٠.‏ 
والمسافة الزمية بين لحظة الامتدعاء وعودة البريق القديم تتوقف على عدة اعتبارات منها الفترة الزمية 
لكمون هذه المهارة داخل الذاكرة الحركية» فإذا كانت المهارة مسخزنة من فترة طويلة فإنها تمتاج إلى فترة 
رمية gol‏ نبا de‏ بريقها القديم. . » وهكذا. A‏ ركوب الدراجة كان شخلك الشاغل فى 
الطفولة؛ ثم تشاء الظروف أن تنقطع عن ركوب الدراجة منوات طويلة؛ dy‏ أو آخر تجد نفك 
امام دراجة فتحاول قيادتها. .+ ستتجح فورا فى امتدعاء هذه المهارة» وستقود الدراجة فعلا ولكن ليس 
بمهارة الماضىء وبعد فترة قصيرة من القيادة ستشعر أنك تتعيد سيطرتك على الدراجة» ولو استمريت 
فى القيادة لفترة أو فترات طريلة فإنك موف تستعيد البريق القديم فى قيادتك للدراجة. هكذا الامر فى 
جميع المهارات ولعل آبررها إلى ذهنك مهارة الكتابة على الآلة الكاتبة والعزف على اليانو وقبادة 
الدراجات الهرائية والبخارية وقيادة السبارات ولعب الاتارى. . إلخ. 

ai الأسلوب‎ - Y 

الاسلرب الفنى هو تطوير للمهارات الأماسية لتأخدذ شكل طرق وأماليب محددة ومجالات معرفية 
منسقة وفدرات منظمة. . » أى أن الاسلوب الفنى هو صياغات محددة لمجموعة المهارات الاساسية التى 
تعلمها الفرد. . » غالبا ما يأخذ الاسلوب النهاج المهنى أو التخصصى. وعادة ما نلجا للمتخمصين لتعلم 
هذه SLY!‏ فالمهتمون بالرقص سوف يفرمون بالدرامة لدى أماتفة معينين أو فى مدارس للرقص» 
والافراد يذهبون إلى المسكرات أو مراكز التدريب لتعلم أماليب السلة رالهوكى وكرة القدم على أيدى 
مدربين متخصصينء والمؤلفرن يتعلمون أساليب الكتابة التى تتراوح ما بين الاسلوب الصحفى إلى كتابة 
القصة» والممثلرن يتبعرن طرقا معيئة ولدبهم مدربون طوال حياتهم . 

Y‏ الأسلوب الشتخصى: 

الآن ناتى إلى النقطة الحاسمة وهى «الأملوب الشخصى». . » فبعد تطويرك للمهارة رالأسلوب 
الفنى تضيف توقيعك الشخصى الخاص بك أنتء أى تضيف il‏ تميز أداءك من غيرك. US‏ 
تعلمنا المهارة والأسلوب الفنى» وربما نتشابه فيهاء ولكن لكل منا أسلوبه الشخصى فى AM‏ 

كلنا لديئا المهارات والأساليب الفنية للتزلج أو تمرير كرة القدم أو القراءة عندما نطلع على قصيدة 
شعر. . » ولكن كل ما له أسلوبه الشخصى فى الاداء يميزه عن غيره» فالأسلوب الشخصى أمر شخصى 
وفردى ووحيد من نوعه. . » Se‏ التعرف على المؤلف من قراءة مقطع واحد من المقال أو القصة. ٠.‏ 


A 


وعليك أن عجرب ذلك. ٠.‏ فعندما تقرا شا ما يمكنك of‏ تلاحظ أن هذا الأسلوب هو الاملوب الاخر 
للكاتب الصحفى أنبس منصورء وهذا له مذاق كابات نميب محفوظ؛ وهلا الأملوب بيز الدكتور ركى 
نيب محمود فيلوف العلماء وعالم الفلامفةء ولعل انتشار عبارات معينة ننقلها وترددها عن الكتاب 
لاكر دليل على ذلك ثلا «الاصالة والمعاصرةة لزكى نجيب محمود وهكذا. 

Lal Se‏ أن نتعرف على الرياضى بمجرد ملاحظة حركته من خلال صورة ظلية (السلويت)» ويمكننا 
معرفة من المتحدث بمجرد الاستماع إلى صوته» أر يمكننا أن تعرف على عازف عندما pani‏ موسيقاه. 

لكل ذلك فإن الاملوب الشخمى هو ما يمتحه الاتخاص للاداءء والاداء منى على المهارات 
الأمامية والأملوب الفنى مغلفا بالاسلرب الشخصي للفرد المزدى؛ لذلك عندما نتحدث عن الأسلوب» 
فى معناه العام Lip‏ نتحدث عن منظومة متكاملة تضم المهارة والاملوب الفنى والاملوب الشخصى . 

ay!‏ «مار y yl‏ ييين كيف أن المهارات الأسامية A AM‏ الممار الاسم 
للاسلوب الفردى أو الاملوب الك خصىء حيث بمثل خطا أو منحنيا آخلا فى الارتفاع على مدار حياة 
e il‏ حبث يزداد إتقان الفرد لأملويه الشخصى بمرور العمر. 

والاسلوب الشخصى هر جوهر النجاح فى مجال الإدارة الرياضية . . » فعندما يتدرب الفرد على 
الحديث بشكل متمر. . » هنا يقوم الفرد بتدريب مار الصوت. . وهكفا. 

Ayla‏ مسارالصورة بالحديث إلى الجمهور 

مواجهة الجمهور والحديث إليه أمر ليس بالسهلء والبعض يرى أن هذا N‏ كابوس وامتحان 
ee‏ فى حين يرى البعض الآخر أن الامر مار بالنبة له. 

ما الذى يجعل مواجهة الجمهور رالحديث إليه أمرا صعبا؟ 

تر جع هذه المشكلة إلى مقدار ما يتمتع به الفرد من المهارات الاسامية والاسلوب pill‏ والاملوب 
الشخصى الابق الحديث عنهم. . » ومن ثم فإن الحل يكمن فى تطوير y‏ هله المتغيرات. 

إن استخدام مرذج مسار الصررة يقوم بشكل عقلانى بتقدير موقفك بالنسبة لمتوى المهارات 
والاملوب الفنى والاملوب الشخصى فى الحديث إلى الجمهور. 

هذا التقدير Le,‏ ياعدك على تحديد مقدار التعلم للمهارة والتدريب والأملوب الفنى الذى تحتاجه 


لكى مسن قدرتك على الحديث. 
قالمة Ody‏ للعرض الشفهى ربا تساعدك على التعرف على نقاط قوتك ونقاط ضعفك فى 
التحدث إلى الجمهور. 


A 


جدول رقم (۱) 
قائمة «زامجر؛ للعرض الشفهى 


خطة مستحخدمة لرة واحدة 


هل تحدث لك حالات ترفزة قبل الحديث؟ 
هل تتنفس بصعوية قبل وأثناء حديثك؟ 

هل يرتعش صوتك ادناء حديئك 

هل ترتعش يداك وساقاك أثناء حديتك؟ 

هل تغشل فى التمرف على (رؤية) أفراد ضمن الجمهور؟ 


هل تتجنب التقاء عينيك بعين الجمهوره 
هل تشعر بعدم ارتياح مند ظهورك؟ 
هل تستخدمك لزمات فى الحديث اكثر من اللازم مثل ty)‏ 
%plul‏ 
هل تفشل فى البحث وتحديد معالم موضومك عند 
تجهيزك لخطابك1 
هل تفشل فى ممارسة حديئك بصوت عال مرات قبل PLAT]‏ 
العرض5 
إن ما هو أهم من الدرجات التى تحصل عليها فى فائمة «رامجره هو أن تنظر إلى الاسثلة بشكل 
ى فى الترتيب» ذلك سرف يقدم لك مفايح الحديث بشكل افضل . إذا ركزت على السؤالين رقمى 
١‏ ستجد أن العبارة رقم 210 تستهدف إججراءات التجهيز التى تقوم بهاء والعبارة رقم ٠٠١١‏ 
.ف التدريب» وهنا بيت القصيد حيث تتهدن العبارتان التجهيز والتدريب رهما الطريق إلى تقليل 
لل الموجودة فى الأمثلة من رقم ٠١١‏ حتى رقم AN‏ 
هذه القاتمة y‏ أن تاعدك على تحديد المشكلات الخاصة بالمهارات الأسامية رالممل على 








bes 
حتى‎ ٠١١ مثلا تدريبات التنفس سوف تاعدك على المشكلات التى تثيرها الاسئلة من الؤال رقم‎ 
Ma ل رقم‎ 


هلاء ويمكنك تمين الاساليب al‏ بمساعدة مدرب متخصص فى الحديث أو الاشتراك فى ناد 
يث. ٠.‏ هلا» رسوف ينمو ويتراكم ويرتقى الأسلوب الشخصى بمرور العمر. 


A 


عندما تفوم بإعداد حديث عليك أن تفكر فى متحدثين سابقين استمعت إليهما فى الماضى. .» 
Jul,‏ نفك : 
اذا استمعت إليهما؟ 
ما أمباب إعجابك يحديثهما؟ هل كان: 
- الموقع , 
- أو الرمالة . 
- أو الإلقاء. 
- أو الشخص نفسه. 
- أو مجموعة من عوامل الاستماع النشطة التى تحفق الجاذبية ¿Y‏ 
- ما العرامل النشطة التى تعتقد انها تجعل الاستماع للمتحدثين التالين AST‏ جاذبية . 
- المتحدثون فى أمور الدين (الدعاة). 
- المعلمون. 
- الفنانون المرحرن. 
- المتحدئون فى الاحداث الخاصة. 
- فنانو الكوميديا (الفكاهة). 
- الياميون. 
هناء وتوجد طرق كثيرة لإكاب الحديث الاملوب الشخصى للفرد. وقيما يلى بعض هذه 
الاالب: 

١-الأملوب‏ المحادثى : مثل «إنه من الطيب جذا أن آراكم واتحدث إليكم واقضى Li,‏ ممتعا 
بصحبكم؟ . ٠.‏ إن نغمة الحديث هنا تشير إلى أن المتحدث يتعامل مع الجمهور كما لو كان فردا 
yl‏ شخصا واحدا. 

1- الأسلوب الإقناعى : مثل «إن الشركة تحئكم على قبول هذا العرض الذى أيده زملاؤكم من 
العاملين» ودليل التأيد هو. . .> هذا أسلوب يحاول إقناع cp gett‏ وإذا كنت تريد إقناع 
cy 0‏ فإن الخطط الفنية (تكتيكات) المحاورة يمكن أن تكون ماعدة. 

Y‏ الاسلوب المرح: لان A‏ البسيطة تضيف قدرا كبيرا من القيمة لوجهك أثناء الحديث» 
والمرح الرقيق سيكون ملالما ويعدك عن العدواية» والإحماس بالمرح إذا Jl‏ منك إلى 
الجماهير فوف يشعل حمامهم لك أر لما تقول. 


A 


colo ju الاملوب الدرامى: مثلا: لأن الشمس اختفت من هذه المدينة الصغيرة وراء مسحب‎ -٤ 
وهنا نذير ؤمء ولقد تم إطلاق التحذيرات على شاشات التلفزيونات» ويعد ذلك توقف‎ 
إن الحبكة الدرامية فى الرد يمكن أن تهذب الجمهور.‎ ٠. إرسال التلفزيون. .. إلخ.‎ 

المهم. . ٠‏ أن تنأكد أن الاماليب التى تستخدمها وتبتكرها مريحة لك وملائمة ومقيولة من 
متمعيك» واجعل هدفك Lists‏ أن تصل إلى عقول وقلوب متمعيك. 

ركما ذكرت IL yah‏ و(هاريث؛ عام ۱۹۹۰ 9إن معتقداتنا وتوقعاتنا وأفكارنا بشأن امالينا فى 
الاداء e ale as‏ والاختيار الخاص بمتجهات التغيير يرجع بشكل كير إلى إيماننا بأننا قادرون على 
تحقيق ذلك» وفى نفس الوقت يجب على كل منا أن يلتم بان يعمل على أن يصل بقدراته إلى أقصى 
حد لها والعمل بجد رالاستعداد للمراقف . 

أثناء أداتك لعملك أو مهنتك اتخصصة قم بمراجعة خصائص الوعى الإدراكى لك رلن تتعامل 
معهم أو تتحدث إليهم؛ وادرس سلوك الاشخاص والموامل والخطوط الرئيية للتفاعل مع الآخرين. ٠.‏ 
وعليك أن تعلم أن هناك احتمالا قويا بان يتحن Dl‏ الشخصى كلما امتمر نموك التخصصى» فهذا 
yl‏ منطقى إلى أبعد الحدود. .؛ وبجهدك الواعى سوف يتاح لاأسلوبك الشخصى أو الفردى الفرصة لكى 
یرر ويتالق. 

إن الأسلوب الشخصى أمر فريد ويجب عليك أن تمتلكه . . » فإذا اتبعت التعليمات التى فى هذا 
الفصل ومزجت بينها ورعملت على أن تناسبك وأن تتعامل معها مع توافر المهارات الاساسية والاسلوب 
الفنى فإن آداءك سوف يتحنء والأهم من ذلك كله هو توقيعك الشخصى أو كما قلا «اسلوبك 
الشخصى'. . ٠‏ فهر بصمتك المميزة. 
أخبرا .., ماهية الأسلوب الشخصى 

أخيرا. .» ما اللوك الشخصى؟ هذا ما قدمناه فى هذا الففصل» فالاسلوب الشخصى إدراك 
فردى» وهو تفر لما يحدث فى البيئة» أو بمعنى اصح انعكاس لما يحدث فى PA‏ المحيطة . رالقيم تمثل 
جزء! أساميا من إطارنا المرجعى» والاتجاهات هى محصلة التأثرات التى Ley‏ تكون أو لا تكون معتمدة 
على حقائق . 

اللوك هو تصرفا الملاحظ الذى ينتج ce‏ إدراك الآخرين لنا. لقد تعرض «موريس ماسى؟ لطريقة 
فهم إدراكنا. . » وتعرض ADO‏ وليم هولز؟» و#جوزيف lod)‏ و«هاردى اغبهام»؛ و«بيفرلى CA)‏ 
لمفاهيم خاصة بالتفاهم (التراصل) . 

هذه الامور تخاطب ردود الافعال الإدراكية لكل المشتركين فى عملة SLAY‏ وتصور مجموعة 


متنوعة من وجهات نظر كل فرد من الافراد. 
A‏ 


المجمعات التجارية قى حاجة مامة إلى مستخدم أو موظف متخصص بمتلك مهارات GS‏ 
وأسلوب فنى وأسلوب شخصى. 

- والمهارة هى التعلم الأساسى. ٠.‏ 

- والاسلوب الفنى هر تنمية المهارة لكى تصبح طريفة محددة ومجالا معروفا من القدرات. . » 

- والاسلوب الشخصى هو توقيع شخصى على AS‏ 

ولقد Lv pi‏ لنموذج مار الصورة؛ وهو النموذج الذى يعرض الطريقة الإدارية SI‏ 
الشخصى . 

إن التحدث إلى الجماهير هى وسيلة يمكنك استخدامها لربط نمرذج مسار الصورة بطريقتك الخاصة 
لتحفيق الاملوب النهاثى» وفى الحديث للجمهور توجد أماليب عديدة شرحنا لك يعفهاء وقدمنا لك 
نموذجا للعرض الشفهى لتفويم مهاراتك الامامية وأسلوبك الفنى وأسلوبك الشخصى . 

فى إحدى النامبات الرياضية قالت إحدى الخيرات «مارى لوريتون عام 1447م2: 

«إن الأمر ببساطة هو أنه يجب le‏ نكون أنضل ما يمكن أن نكونه» وذلك بانتقاء أفضل 
الاختبارات» والاستفادة من معظم مواهبنا التى منحت لناء وبمعاملة الآخرين كما نود أن يعاملنا الآخرون. 


ماذاقدمنافى هذا الفصل4 
تعرضنا فى هذا الفصل إلى الأسلوب الشخصى للقرد وتائيره على مجاحه فى العمل الإدارى فى 
مجال الرياضة . 


وأوضحنا أن الصفات الإيجابة للفرد تمثل المنظور الديناميكى البشرى الذى يؤثر فى الثقافة لمكان 
العمل» فصاحب العمل يبحث بشكل دائم عن ذلك الفرد المهنى الذى يملك الديناميكية البشرية» أو بمعنى 
آخر الذى بملك «الاملرب الشخصىة كما نفهمه فى هذا الفصل. 

«الأملوب» Myo]‏ فردى يوجد لدى كل فرد يحدد ما لديه من القيم والمواقف واللركيات ومدى 
تمكنه من مفاهيم الوقت والاتصال فى آداء العمل. 

فى هذا الإطار تحدثنا فى هذا الفصل عن: 

عناصر LY‏ المهنى ممثلة فى: الإدراك» والقيم والمواقف رالسلوكيات» رمفاهيم الوقت 


والاتصال فى أداء العمل . 
A as‏ 


وفى الاتصال أوضحنا مثلا أنه إذا تحدث ob J‏ إلى بعضهما البعض فإن العدد الحقيقى للمتحدثين 
ستة أفراد رلس فردان. وأفردنا ماحة مناسبة لانضل حصلة y‏ أن تصل Y]‏ خلال عمليات 
الاتصال عندما be‏ «نافذة جوهار). 

ثم تطرقنا إلى الفرق بين المهارات N LMI‏ لب القضية وهى: AN‏ 
Aa‏ 

وأوضحنا أن الاملوب الشخصى هو ما بيز الفرد عن كل الآخرين؛ ولانه لكى يتحقق يلزم توافر 
A‏ والاملوب الفنى . 

ثم أوضحنا كيف يتم تطوير الاسلوب الشخصى. ٠.‏ ولعلنا فى ذلك قدمنا نصائح نجعل كل Lo‏ 
يملك اسلوبا شخصيا ميزا كالبصمة . 








التسويق الرياضى 
- ماهية التسويق الرياضى . 

- عناصر التسويق . 

- خطة التسويق الرياضى . 

- الأخلاق والمسئولية الاجتماعية . 

- التحديات والاتجاهات فى التسويق الرياضى. 

- أساليب المنافسة والتسويق. . 

- تحالف الأندية الكبيرة على غرار تحالف الشركات العملاقة . 
- متجهات التثبيت. 
- إحصاءات. 













- نماذج من الأندية والصالات والمصانع الرياضية . 
- بعض أسباب الفشل فى الاحتفاظ بالعملاء . 


- ماذا قدمنا فى هذا الفصل؟ A‏ : 4 





ala‏ التسويق الرياضى 

يعتبر التويق Marketing‏ أكثر وظائف المنظمات رالمؤسات الرياضية تعقينا وأهمية. .؛ لذلك 
ممطلح A‏ يعتبر من المصطلحات الشالعة على EN‏ الناس العامة وا خخصصينء SU,‏ 
المراجع والكتب المختلفة. e‏ والسؤال هنا: 

هل يوجد فهم صحيح لعلى ومضمون ومفهوم «التسويق؛ بون الناس ياير الواقع الحقيقى لاهية 
التريق فى مجال الرياضة؟ ١‏ 

إنه سزال هام؛ لان التسوين الرياضى مكون من عناصر عديدة؛ رليس هناك ما يضمن أن المفهوم 
الصحبح للتويق الرياضى شالع بين الناس. 

بعض الناس يعرفون التويق الرياضى فى ضوء تجاريهم وممارساتهم الشخصية:؛ دون أن يكون 
لديهم إدراك كامل بالدور الذى يقوم به السويق فى ننفبذ وتحقيق أهداف المؤسسة» فعلى ميل الخال تقوم 
بعض السلطات التنفيذية بوصف التسويق الرياضى على أنه يع للبضالع والخدمات لتحقيق ريح ¿ol‏ 
رهلا مفهوم فاصر» فالتويق الرياضى عملبة تعدى فى مفهومها مجرد بيع . 

العاملون فى الإعلانات والعلاقات العامة ربما يعتبرون التسويق الرياضى هو يبع EIN SUN‏ 
للعملاء؛ أر ضمان التلية والترويح فى الملاعب الرياضية. .2 ولكن التويق الرياضى هو أكثر من 
مجرد مفهوم العاملين فى مجال الإعلان والعلاقات العامة . 

وربا تنظر وكالات خدمات الافراد التى ss‏ اللاعين المحترفين إلى التويق الرياضى على 
أنه عملية تنظيم الباريات بين اللاعبين المشهورين أمثال «أندريا أجائى؛ واستيفي جراف» فى التنس 
رغيرهما. . ؛ هذا لا يمثل فقط كل مفهوم التسوين الرياضى الحقيقى. 

فى عام 1447م عرف os Heady y‏ الرياضى على أنه عملبة تصميم وتنفيذ أنشطة 
رباعية الاتجاه eel)‏ السعر أو الشمن» المكان» التوريع)!*؟ للمتج الرياضى Lin‏ حاجات ررفبات 
المتهلكين وحقيق أهداف الشركة . 

yl‏ وظيفة معقدة» والتسويق الرياضى أكثر تعقيداء ويرجع السبب فى أن التسويق فى الرياضة 
يعبر أكثر تعقيدا من النويق فى أى فجال آخر إلا أن الرياضة ذات النصائص il‏ 
الرياضى فريدا فى نوعه. Lay‏ يدعو إلى السؤال التالى: 

كيف أن الرياضة كمتج تختلف عن البضائع والخدمات الاخرى فى التسويق؟ 

استطاع ga day cto jad‏ وةستون» تلخيص الخصائص المفردة للرياضة والتى ¿Ut‏ مجال 
guy‏ عن غيرها من المجالات فما يلى: 


)0( هل الرباعية لمثل عناصر ٠ y‏ رسوف تتاولها فيما بعد - 





أندريا أجائى» سنيفى جراف» مارتبنا هينجر؛ بيت سامبرس..» أبطال التنس المحترفون. 
هل التويق الرباضى هو ترويج مباريات il‏ نقط؟ 


a 


-١‏ الرياضة شىء غير ملموس وتعبر شخصية إلى 
حد كبيرء فالخبرات والانطياعات والتفيرات حول الحدث 
الرياضى تختلف من شخص لآخرء كما ان الناس يختلفون 
فى ميولهم حول OLS‏ والانشطة الريافية» نالبعض 
یری على مبيل الخال فى SUSI‏ محمد على SIS‏ 
(معجزة الملاكمة) رتايون وغيرهم من omo‏ هله 
الرياضة » يرى فيها تشويفا وإثارة وتطبيق إسترايجبات 
رفيعة المستوى . ٠.‏ فى حين يرى البعض الآخر وهم ليوا 
بقليل انها إهدار Y‏ الإنان واثارة لغريزة العدوانية 
y‏ غير محمودة العراقب تقدم للشاب. . » من الصعب 
على من يفوم بزب (الموق) أن يتنبا بانطباعات وتجارب 
وتفيرات العملاء رالمتهلكين عن الاحداث الريافية . فما 
بالك والريافة تضم عددا ضخما من N‏ . » وكذلك 
التباين فى الأذواق والمرل والانجاهات لدى all‏ تجاه 
هنه الانشطة المتعددة. 
























نجاح ا حدث الرياضى بنوقف على مدى حيويته وتشويقه 
ونلبيته ‏ حاجات الجماهير: فامباراة المذاعة على الهواء 
تختلف ماما بالنسبة لجماهير ا مشاهدين من مثيلاتها الجلة 





انشطة التزحلق على الجليد تحتاج إلى 
توفير عوامل الامن والسلامة 


؟- تضم الالعاب الرياضية قنرا كيرا من التنوع لا يخلو من التناقض فى بعض Y‏ وهناك 
علابات تصاحب الاحداث الرياضية مها الحوادث التى قد تودى بحياة الرياضين كما هو الحال فى SU‏ 
السيارات وتلق المبال والتزلج وما يصاحب ذلك من تغيرات نفسية حادة ومريعة للجماهير واللاعبين» 
إضافة إلى مشاكل الزحام وأحوال الطفس التى قد تكون غير مواتية للحدث الرياضى . . إلخ. رهذه أمرر 
معوقة لعملات التويق وتنفرد بها الرياضة عن غيرها من المجالات. . » كما أن كل هذه العوامل وغيرها 
نوضم مشكلة النتائج غير المتونعة للحدث الرياضى . . » وهذا بدوره يؤدى إلى ضعف إمكابة الوق 
الرياضى فى التحكم فى الحدث الرياضى لكون هذه العوامل ذات أثر واضح على المشاهدين. 

۳- الحدث الرياضى عرضة للامتهلاك أو للتهلكة أو للاحتراق لكون الرياضة أو الحدث الرياضى 
ما هو إلا ما يريد المشاهدون أن يروه فى رمن ووقت محلدين؛ والكلام يعنى أن حيوية وضمان QA‏ 
الحدث الرياضى ترقف على مدى حبوبته وتشويقه وتليته لحاجات الجماهيرء فالماراة المذاعة على الهواء 
نختلف LU‏ للممهرر المشاهدين عن مبلاتها المسجلة والمعروف نتائجها ميقاء والفرق ار اللاعبون 
ذوو المستوى الرياضى الحدنى لا يجلبون المشاهدين؛ وكذلك الباريات واللقاءات التى يتوقع المشاهدون 
نتائجها سلفا لن تهذب الجماهير. . » هله أمور يمكن أن تؤدى إلى إغلاق شبابيك بيع التذاكر. 

-٤‏ مشاكل الانتماء والتعصب الرياضى وشغب الملاعب . ٠.‏ الانتماء الواعى والموضوعى مطلوب 
ومحبب» ولكن التعصب الاعمى غير الموضوعى يشل متغيرا ضارا وغير راع لكل المجال الرياضى ونه 
التسويق الرياضى. كما أن شغب الملاعب ظاهرة مننامية- للاسف- Wad Jo‏ كبيرا للتسويق الرياضى . 
الكل يعلم أن الجهات الرياضية المعنية قد تلجا فى بعض الأحيان إلى إقامة المباريات بدون جمهور. .> 
وهله طامة كبرى على ond yall‏ لهذه الاحداث الرياضة* , 


هل الخصائص الاربع تعشبر ماذج لتفرد الرياضة فى احداثها عن المجالات SEM‏ وهى 
عوامل ذات SU‏ كبر على صنع قرارات عملية السويق» وبيع المتجات الرياضية» وتتطلب متغيرات 
مختلفة فى إدارة وتسويق الرياضة» كما تتطلب مزجا تسويقيا فريدا فى نوعه بين Gey ll‏ ودرامة المجتمع 
Gage‏ فى عمليات التسويق: وتنطلب استطلاعات دقيقة للرأى العام» ونفهما كاملا للظروف 
الاجتماعية والاقتصادية y‏ للمجتمعات. 


)0( راجع فى الصحف المصرية أحداث «الطوبة؛ التى أصابت الحكم فى مباراة الزمالك رالمقاولوت فى الدور الأول لدورى عام 
3٠ -‏ - 01٠1م‏ رأدت إلى إعادة المباراة بدون جمهرر. 


A 


عناصرالتسويق 
توجد أربعة عناصر أماسية فى عملية اللويق» يطل عليها العض poke‏ «المزج التويقى» هي 
eget‏ والمعرء والمكان» والترويج: 
-١‏ المتتتح» قد يكون بضاعة؛ أو خدمة» أو حدثا رياضباء أو متجا رياضيا أو يرتبط بالرياضة بشكل 
أو cel‏ أو أى نوعية ترضى الجمهور ويحتاجها التهلكون. 
؟- السصرأوالثمن؛ يعبر عن قيمة المتج والتكاليف التى يلزم أن يقبلها المتهلك للحصول على 
sal‏ ويحدد المتهلك مدى مناسبة العر عن طريق موازنة المنافع Lad Al‏ من شراء المح 
ربالتالى التكاليف المتوقعة للمتج. 
Luo)‏ تكن الفوائد المتخلصة من ll‏ أكبر من التكلفة الإنتاجية plo‏ قيمة. 
؟- للكلن: يقصد بالمكان الموقع أو القنوات المتعددة التى من خلالها يتطيع المتهلك الحصول على 
امتح . 
4- التروييج؛ استخدام أماليب وخطط معينة لتوصيل الصور والرسائل عن المتج إلى المتهلك 
بغرض نحفيزه لشراء CaM‏ 
هذه العناصر الأربعة تبرر الخصائص الفريدة للمتتج الرياضى؛ وتقدم إستراتيجيات السعر والترويج 
وتحديد قنوات الانصال بالعميل لتسهيل بيع ll‏ الرياضى . 
لنجاح عملية التسويق يلزم التعامل مع هله العناصر بطرق وأساليب مختلفة اعتمادا على ظررف 
وطبيعة gall‏ والوق. 
هذا التعامل هام لجاح الخطة cil‏ وعملية خطة yl‏ تتضمن عشر خطوات موضحة 
بالشكل رقم (۲) وهى مركزة لتحقيق العناصر الاربعة مابقة الذكر فى إطار عملية التسويق والعناصر 
الجوهرية لنجاح خطة التسويق . 


خطةالتصويق الرياضى 
الشكل رقم (۲) يوضح خطوات خطة التسويق العشر. ٠.‏ والتى نعرضها بالتفصيل فيما يلى : 
-١‏ الفرض من خطة التسويق الرياضى» 


الخطوة الأرلى هى توضيح الغرض من خحطة التسويق الرياضى وربط الحطة بالمنظمة والقيم الجوهرية 
وقبل الحديث عن التسويق والترويج والبيع وخلافه بلزم أن يكون الفالمون على Sep‏ الرياضة 
لديهم اتجاهات ونوجهات واضحة عن برامج التسويق الرياضى والترويج والمبيعات وكيف يقومون بأعمال 


كل ذلك . 
A‏ 








مشكلات الاننماء والتعصب وشقب ا del ol‏ معوقات جاح صناعة الرياضة 


A 


elo‏ سياق العمل يتطلب من مديرى الرياضة ya‏ المنظمة أو المؤمة التى يعملون فيها 
كما هى محددة وموضوعة من قبل المستولين» ويلزم تعريف هذه القيم الجوهرية: كما يجب أن تكون 
مكتوبة بوضوح. ومن الاهمية بمكان أن يشارك كل أو معظم al‏ فى كتابة القيم حتى يتطيع 
كل فرد أن يشارك من خلال عمله فى توضيح وإظهار هذه القيم الجوهرية . 

ويقول ol‏ التويق أن التوحد الموجود فى تحديد القيم والأغراض والاهداف داخل المزسة 
ياعد على ترحيد القلوب والرؤوس لافراد المؤسسة؛ كما أنها تعمل Ll‏ على توحيد الإشارات والاطر 
والمعاير والخطط التى سرف يحكمون على آنفهم فى إطارها. . إن الاتفاق على القيم الجسوهرية 
للمزسة سبزدى إلى مضاعفة خطط التسويق الرياضى وإغباحها . 

هذا الناموس EN‏ والتوحد فى تحديد الأهداف رالأغراض والإجراءات كان WEY‏ 
الذى انجح الكثير من الوكالات الرياضية. .؛ خذ مثلا جمعية (ONBA‏ لكرة اللةء تعتبر من افضل 
المؤسسات نجاحا فى عالم الرياضة. ٠».‏ فقد وضعت هدفها الأكبر أن تصبح كرة السلة الرياضة PON‏ 





LADY والتطبيق ولقويم الاسراتيجية‎ Legh 


نکل رقم (۲) 


A 


NBA (0)‏ جمعية كرة اللة العالية (أمريكا). 


شيوعا عن طريق ترسبع نطاق العمل ورفع مستوى الملاقات والعمل على تين الشعبيةء والمهارات؛ 
والخبرات والمعة» وجذب الممولين iy‏ وزيادة الإبداع للارتقاء إلى متوى عالمى. 

الشعار المرفوع «الالتزام للوصول إلى التفوق». . ٠‏ فهم يقومون بالعمل كما يجب والجودة اماس 
والانتباء للتفاصيل بدا فى كل مرحلة من مراحل العمل؛ فهم يكافحون فى كل الاوقات ليصلوا! إلى 
المقدمة ريعملون وفقا للقيم الجوهرية التالية: 

- الابتكار والتجديد. ٠.‏ تشجيع Sl‏ العلمى الابتكارى» وخلق القرص» وعدم الالنفات 
لاروك الذين يضعون العراقيل فى طريق العمل» وامتهداف أعلى مرتبة فى الأداءء والنفوق فى جميع 
„sth‏ 

- النزاهة. . ؛ القيادة نحو أفضل المتويات» ¿GAS iy‏ والتعامل المنمف. 

- المترلية الاجتماعية. ٠.‏ الاهتمام بالمشولية كأعضاء متعاونين على متوى الدرلة والعالم كله 
والبداية من المجتمع المحلى لماعدة الافراد لتحفيق آفضل المستويات فى الياة. 

- فريق العمل . ؛ العمل معا بجد وبروح التعاون والمدقء وبدون أدنى تخطى لحدود القيم أو 
الأهداف الخاصة رالعامة. 

- بيئة محل العمل . ٠.‏ الإيمان بالفرص cil‏ وأهمية إتاحة فرص Oty e fell‏ لكل موظف 
دورا فمالا فى تحفيق المهمة» رنايد كل موظف يجمل قراراته مرتبطة بالعمل وموازية y md‏ 
ومتوى المشولة التى بتحملهاء ومكاناة الموظفين على أساس من الاستحقاق» والإنجاز ينسب للجميع 
فليس هناك ll lol‏ وأخرى هامشية. . » جميع الادوار رالأعمال Ob‏ فيمة قصرى . 

؟- نتعليل المنتع الرياضى: 

تدا هله الخطوة بتحليل المج الرياضى ونحديد ما إذا كان المج بضاعة معينة أر لعبة أو Gam‏ 
رياضيا أو حدمة» ويشير #بيتس»»؛ وافيلدينج» واميلز؛ إلى ثلاثة أبعاد مثل المتج الرياضى هى : 

٠. lat -‏ ونشمل الملابس الرياضية؛ مثل الحلاء والشورت وبدلة التدريب y‏ ذلك من 
الملابس المتخدمة فى الرياضة. 

- الادوات. . » مثل السيارات فى سباقات السيارات؛ والحصان فى سباقات e fl‏ والدراجات فى 
سباقات اللراجات. . . ‚el‏ 

- الخدمات. . ١‏ ونشمل النشاطات أو البرامج التى تساعد على ممارسة الرياضة» مثل توظيف 
المدريين وخبراء علم النفس الرياضى . . 

علما بان الحدث الرياضى نفسه fe‏ المج الجرهرى للرياضة والذى يظهر عادة فى شكل من 
أشكال التلية أو الترويح. . » ومن a‏ البطولات العالمية والدورات A‏ وغيرها من اللقاءات 


. المختلفة‎ AY) 
A 


ويفترح بروكس (1444م) العناصر الستة اللموسة التالبة فى إنتاج المنافات الرياضية: 

-١‏ نوع المتج. ٠.‏ وهو fre‏ اللعبة مثل كرة القدمء وكرة اللةء والكرة الطائرة؛ والهوكى» 
والجمباز» والملاكمة؛ والمصارعةء والمباررة. . إلخ ‏ 

- المشاركون الرياضيون. . ؛ مبتدئين» ومنتخبات» ومحترفين. 

*- المدربون. . ؛ بمرتب» ومتطوعين برقت معين؛ ومحترقين طول الوقت. 

4- اليئة . . ؛ دوراتء als‏ 

-١‏ الفريق . . ٠‏ مثل فرق الأندية المختلفة والمدن والولايات. 

-١‏ المنافسة..؛ محلى» إقلمى؛ منافات cys‏ دورات اولبية» بطولات عالم. . إلخ. 

ویشیر «بروكس» (1444م) إلى أن المتج الرياضى له بعد غير ملموس يتولد بشكل داخلى ويتمثل 
فى الجانب الروحى للرياضة والذى يظهر فى شكل عراطف وخبرات مشتركة مثل: 

- الخبرات الحالية للأفراد فى قضاء أوفات معيدة تمثل أفضل وأسعد أوقات شخصية. 

- مشاعر الافراد المثارة التى نظهر عند الفور بمابقة ci Kal,‏ 

> إشباع الرضا للأفراد عندما يتغلبون على تحديات المشكلة من خلال الناضين أو AS‏ 

- مشاعر الاعتزار والفخز لدى الافراد والفريق عندما يتنافسون CLAY‏ افضل قدراتهم. 

فى إطار ما سبق فإن I‏ يتطلب pr‏ وتقدير الخنصائص الفردية للمتج all) ZUM‏ 
الرياضية أو الحدث الرياضى) قبل الفيام بتطوير خطة التويق الفعالة والملائمة. 

Y‏ - التركيز على المناخ المستقبلى للسوق: 

تنضمن هذه الخطوة التحليل والتنبو بالناخ dll‏ للوق؛ حيث بتطلب الاخ تقريم العرامل 
الداخلية والخارجية لدمج وتوجيه الجهود الويقية. 

e. . الداخلى بتضمن اللاعبين والملاك رإدارة الفريق والعاملين والمعلنين رالمشاهدين والضامنين‎ ZU 
. والمثال التالى يوضح كيف يمكن أن يؤثر المناخ الريافى على عمليات التويق‎ 

فريق «بالببال» الرئيسى فى ريافة اليبول وهى الرياضة الشعية الاولى فى أمريكا- فى عام 
4م كان فريق البسول الرئيسى فى أفضل حالاته على الإطلاق» حيث كان يجاهد لاعبوه لكسر 
الارقام القديةء وكذلك كان الفرين يسعى دائما للمقدمة. فجأة ظهبرت بعض الانقامات وبعض 
المشكلات انعكست على الجماهير وأبرزتها الصحافة. نشا نزاع بين الالكين واللامين بخصوص الرواتب» 
فأضرب اللاعبون وكان هذا الإضراب الاطول فى تاريخ المحترفين الامريكيين حيث بدا فى ١١‏ أغطس 
عام 1147م حتى بداية عام 1646م. نتج عن ذلك عدم مشاركة الفريق فى البطولة الامريكية وكذلك 
بطولة العالم. .؛ وحتى عام ١۱۹۹م‏ لم ينم التوصل إلى فض النزاع بين اللاعيين Sy‏ وقد محبت 
MLB‏ مشاركتها فى شبكة البيسبول؛ وهكنا أصبح التسويق التلفزيونى محدودا للغاية. .  .‏ فى عام 


A 


6م اجبرت المحاكم الغريق على أن يدا عملياته فى مايو 1455م لعدم انتهاء الأرمة بين اللاعبين 
والملاك؛ وفى خريف عام ٩۱۹۹م by‏ کل من الملاك رجمعية اللاعين اتفاقية جماعية جديدة. 
ورغم أن بنود الاتفاقية لم تحل كل المشكلات وخاصة التى واجهت من قبل MLB‏ إلا أنها مثل 


بدايات موف تاعد على استقرار الفريق عام 
rn‏ 

من ناحية التسويق فقد واجهت MLB‏ 
كرارث m‏ الجمهور يرى من وجهة نظره 
أن اللاعبين والملاك يغلب عليهم النظرة المادية 
وأنهم أنانيون وغير مهتمين باللعبة والجمهور. 
ونتج Lal‏ عن هذه الحالة نتائج سلية ناتجة عن 
النظرة المادية لكل شخص من أطراف النزاع بشكل 
ماشر. 

لقد أثر ذلك نأثيرا مباشرا فى الصناعة 
المرتبطة بهذه الرياضة؛ وقد تم إهدار الكثير فى 
هذه العملية من ماكل ومشرب وأعمال ES‏ 
وماندات وعملات sl‏ تقوم بها مؤسسات 
مرتبطة باللعبة. هذا بالإضاقة للخائر التى تعيب 
العاملين والأوماط الرياضية والضامنين سراء ISS‏ 
od ye‏ أو معلنين. ولذلك فقد معت 18 إلى 
امتخدام AA‏ تريقة جديدة DA‏ ونشر 
اللعبة؛ فمن المهم امتلاك مناخ تسويفى لإنتاج الاخ 
القادم . . ويتضمن ذلك على سبل «JUL‏ 





البضالع... وتشسمل ا ملابس الرباضية مثل الحذاه 
والشورت وبدلة التدريب.... والصورة لاء ا جولف 








انتج الرباضى Jl‏ فى 


أدوات ا ممارسات الرياضية 





- مدى تآثير الإعلام على اليبول فى الماضى وتأثيره على الول فى المتقيل. 
- ما الإجراءات التى اتخذتها الحكومة الفيدرالية فى الماضى والتى ستأخذها فى المتقيل فى صناعة 


اليبول. 
- ما نوع الإجراءات المتقبلية والعلاقات y‏ بين المعلنين the My‏ من ناحية» وبين اللاك فى 
الماضى. 


- ما itll‏ العائدة على كل فريق وكيف 25 العلاقات بين المعلنين والرعاة من cd‏ وبين BAM‏ 
واللعبة من ناحية آخرى فى المتقبل . 

إن التبز الناجح بالمناخ المتقبلى يتطلب إعادة اختيار مهمة المزسة وتقويم نواحى القرة والضعف 
التى تواجه il‏ الحدث الرياضى» هذه العملية التحليلية SWOT) go‏ 

تحليلات ال SWOT‏ عادة ما نكون نتيجة لتطوير الحالة الحالية إلى حالة جديفة بجا يؤثر على خطة 
التسويق. وكسثال نطبيقى من مناخ الوق تجربة MLB‏ ما بين عامى ۱۹۹۰ إلى 1448 فى مشكلة 
اليرل تظهر المعلومات والمنفيرات التالية: 

- مشكلات رواتب اللاعبين؛ ومبيعات اللاعبين. 

= جهود المحكمة الفيدرالية لفض النارعات بين اللاعبين رالملاك. 

- انخفاض المشاهدين للتلفزيون» وانخفاض مبيعات SUN‏ 

- حجم معرفة الجمهور باللعبة. 

بناء على هذه المنفيرات فإن تحليلات ال SWOT‏ فيما يتعلق بالمناخ التسويقى المتقبلى ل MLB‏ 
تتضمن نقاط القوة والفعف والتى تتناول النقاط التالية: 

- التاريخ؛ الفرق O‏ والترويح)ء وتاميس أسواق المشاهدة. . » ونواحى القوة. 

- البطء الشديد فى تطوير اللعبة» فلة المشاهدة التلفزيونية؛ وققدان العلنين» وضعف نظام 
المراهنات. . » ونواحى الضعف. 

- التأثير على نرتيب النجوم من اللاعبين» roy‏ مابقات داخل الفريق للتحفيز للمنافات gab‏ 
المشاهدين»؛ وملاعب جديلة. 

- التعديلات على شعية المحترفين فى كرة اللة ركرة الفدم» وقلة الإمتاع فى اليبول. 

- مدى SG‏ إقامة أيام مفتوحة مدعمة بالإعلام لنشر اللعبة بين الشباب من الجنسين والمجموعات 
الإقليمية العرقية. 

من حلال التحليلات التسويقية الماضية والحالية والمستقبلية تحتاج ALB‏ إلى إعادة فحص الحالة 


الحالية لها وتحقيق إدراك مهمة جديدة . 
5 


وائعة اليبول وضعت المديرين فى MLB‏ آمام تحديات إنشاء إمتراتيجية تويقية جديدة للموسم 
الجديد وما vote,‏ وكان عليهم من خلال تحللات المناخ اتويقى الحالى فى ال MLB‏ عام 1958م 
والذى بتضمن مشكلات تدهور المجهودات التشويقية وتائرها بوجهات نظر المشاهدين الليةء والتزاع بين 
اللاعبين وا ملاك ZI SLEW,‏ للمعلنين والإعلامء وتهديدات التدخل من الحكومة الفيدرالية. . فى 
كل ذلك كان لزاما على المديرين تحديد من أين كم البداية . 
-٤‏ وضع المنتح الرياضى: 
هذه الخطوة تركز على «رضع؛ المتتج الرياضى؛ فالمقصود بالوضع هو الإجراءات التى من GE‏ 
التأثير على عقلية المتهلك وجذبه pal‏ وأهداف «الوضع» هى تفريق المتج الرياضى عن غيره من 
المتجات النافة عن طريق GE‏ صورة متميزة UN‏ 
يمكن التوصل إلى هذه المورة النميزة عن طريق الشعارات والرموز والرسائل e‏ الإعلانات فى 
التلفزيون والراديو وإعلانات الخدمة العامة واليانات المجمعة والمقالات الإخبارية والمقالات الخاصة. . ٠‏ 
وتعتبر الإعلانات التلفزيونية أحد الروافد الجيئة لجذب المشاهدين . 
عموما Wat‏ «جريو lat WIE‏ عن poke‏ الاتصال الفعالة وحددها فى: 
-١‏ استخدام وسائل اتصال مفتوحة وصادقة مع الجمهور. 
- التاكد من أن الصور والرسائل ذات dl jr‏ اجتماعية. 
Y‏ العمل اللجماعى مع الجمهور وتلبية احتياجاته. 
-t‏ تاسیس علاقات wh‏ اتصال جيد مع الجمهرر. 
فى هلا الشأن نعرض قصة نادى «راشنطن بوئزه من خلال الإجراءات التى قام بها عندما شعر عام 
-٥‏ 1595م أن اسم الفريق قد del‏ صورة e‏ لدى الجماهير تيجة إهمال النادى لكرة اللةء ركان 
مجتمع وائنطن فى هله الفترة يعانى من حوادث إطلاق النار فى الشوارع بشكل غير مبوق. 
لجا النادى لإعادة بناء اسم فريق كرة السلة إلى الخطوات التالية: 
-١‏ من خلال مابقة ترويجية دعا النادى الجمهور إلى المشاركة فى اقتراح امم جديد للفريق وكنية 
جديدة وشعار جديد؛ على أن تكون الاقتراحات مرتبطة بشكل إيجابى Dr‏ اجتماعية تجاه 
أحداث إطلاق النار فى الشوارع كظاهرة سلبية يرغب المجتمع فى التخلص منها. 
؟- تم التركيز على أن تكون المايقة مثالا وئموذجا منظما للعمل الجماعى مع الججمهور. . ؛ مع 
امتجابة كاملة لاهتمامات الجمهور. 
۳- اقتضت المصلحة العامة رصد بعض الجوائز للمتابقين. 


-٤‏ توليد ربط جبد وشهرة عالية وتأسيس عقالدى جيد مع الجمهور. 


MN 


إضافة إلى ذلك تم تنظيم حملة ضد العنف مع ربط ذلك بمابقة كنية النادى (العلامة المسيزة 
للنادى) الجديدة لفريق كرة السلة. .» هذه الحملة قامت بتوصيل UL,‏ واضحة مؤداها أن gil‏ (نادى 
واشنطن بوتز) تريد مساعلدة المجتمع فى حل مشكلة اجتماعية هامة (العنف) وهى فى ذلك تقدم JA‏ 
الجيد لخدمة المجتمع. ٠.‏ وبالمناسبة نتج عن المابقة اسم جديد لفريق كرة السلة هو «شجرة راشنطن؟. 
من الاغمية بمكان أن يكون العرض التسويقى ذات مسئولية اجتماعية للمتج الرياضى» وهذه هى 
الطريقة امثلى لوضع المتج الرياضى فى السرق. .؛ هلاء ريوجد نوعان من الاسواق فى الريافة هما: 
أولا: الأسواق الامامية وتضمن: 
١‏ - المشاركين: وتتضمن الرياضيين والمدريين وموظفى اللعبة. 
Y‏ — المشاهدين: وتتضمن المشاهدين فى الملاعب والمشاهدين للتلفزيون» ومتمعى الراديو» وقارئى 
الصحف رالمجلات. 
7- المتطوعين: وتتفمن مضيفين اججتماعيين فى Y‏ وخبراء إحصاء» ومديرين 
للفرق الرياضية . 
انيا: الوق الثانوية وتتضمن: 
-١‏ المملنون: بتخدمون IA‏ رباضية لتوصيل المتجات إلى أكبر قدر من المشاهدين Je‏ 
(لرحات الاستادء إعلانات التلفزيون والراديو). 
Y‏ الرعاة: استخدام الرياضة لتوصبل صور متميزة عن المج لاکبر عدد عكن من المشاهدين. 
Y‏ المتجون المرخصن للرياضة: يستخدمون الشخصيات الرياضية والاحتفالات والرموز المميزة 
والاشكال والعلامات التجارية كنوع رفيع المستوى من الشهرة لتوصيل المتجج إلى المستهلك . 
0- عائدات اللاعبين ومعرفة ونتعئيل أهداف المستهلكين» 
فى هذه الفطوة يقوم الوق بتحليل الوق وتحديد أهداف المتهلكين والجو للحيط بعملية انتقال 
اللاعبين. . ٠‏ وهذا يتطلب بالضرورة معرفة الخصائص العامة للمتهلك حتى يمكن بيع المج الرياضى . 
ولإجراء مح للسوق يلزم إجراء بحوث تسويقية تنطرق إلى الديموجرافيا وسبكولوجية العميل 
وكذلك نحديد الافضليات رالوق الشرائى ووسائل الإعلام A‏ (انظر الشكل رقم 459 الذى يوضح 
انواع المعلومات الخاصة بالمتهلكين). 
من خلال المعلومات التى ييكن جمعها عن طرين البحث التسويقى يستطيع المسوق أن يقوم بتقسيم 
المتهلكين إلى مجموعات حب مواصفات ومعاير محددة» وتلى هذه العملية اتقيم الوق) حيث 
یتم al‏ فى ضرء أهداف الجماهير. ويالنبة لصناعة المعنات الرياضية فمن الممكن تحديد هدف 
الجمهرر أر المتهلك فى ضرء المراحل ¿yy‏ 


A 








أنواع الملومات ا خاصة با متهلك 


A 


من خلال التصنيف البنى على أهداف المتهلك يمكن للمسوق أن يطور الإستراتيجية للرصول إلى 
الجمهرر؛ رمفتاح النجاح هنا هو جعل صورة المنتج المعروض للجمهور تصل إلى الهدف الجماهيرى. 
ومن الامثلة الناجحة فى هنا المجال Gay UN‏ عام 1444م وإعلانات دررة ألعاب المعاقين Ay‏ 
ond‏ فى توصيل صورة أمنية وإيجاية للمشاركين Le‏ شجع المشاركون والمشاهدون فى الأسواق IU‏ 
ريشاركوا فى هذه الأحداث. 
= تعليب المنتح الرياضى: 
هذه الخطوة تتفمن تعليب وبيع المتجج الرياضى: رهى خطوة يجب أن تحظى بإأصرار El‏ على 
جعل منتجه هو الافضل فى خصائصه وذلك ni)‏ الجمهرر على الإقبال cedo‏ ونظرا لاختلاف GIST‏ 
المتهلكين فمن المهم نقديم المنتج بطرق مختلفة . 
وعملية التعليب تتلزم إيضاح المافع والفوائد من el‏ مثل تحديد صفات القوة والاحتمال 
وراحة الامتخدام وأمان الفور عند تعليب المضارب المعدنية للتتس» كما أن مضارب y‏ ذات الحجم 
الكبير تعب فى شكل افضل. ٠.‏ فالتعليب والتغليف الجيد ريما يكون أحد عوامل البيع الجوهرية. هذا 
ويفضل أن تقوم المؤسة بإحداث اتصال بطرق مختلفة مع المتج يتم خلالها إعطاء معلومات عن المنتج 
قبل البيع . 
إن عمليات تعليب المنتج تستحق الماندة المالبة من الشركات» فهى إحدى المظاهر الهامة المدعمة 
۷- تسميرالمنتّح الرياضى: 
تضهن هذه الخطوة تحديد سعر gall‏ الرياضى» ويسعر المنتج الرياضى فى البسداية عن طريق 
تخصبص سعر للقيمة الإنتاجية ¿E‏ 
العر هو العتصر المرئى للمتج» ويتميز بالمرونة بسبب ما يمكن أن يدخل عليه من تخفيضات 
وخصومات oly Sy‏ إن عملية تطوير إستراتيجية العر هامة؛ لأنها تعبر عن مدى نجاح الخطة 
التويفية وهنا يلزم مراعاة وملاحظة العوامل الاربعة التالية فى تطوير [متراتيجية السعر: 
-١‏ المتهلك. Ay ٠.‏ المتهلك بالديموجرافيا والعوامل النفية (اليكولوجبا) والتصرفات الشراتية 
والتفصيلات الإعلامية . 
؟- النافى. ٠.‏ تحليل إدراك المستهلك لقيمة المتج بالمقارنة مع جميع المتجات النافة» من خلال 
تحليل ll ut‏ النافة ومقارنتها بعر المتج المراد تسويقه . 
أ*- الشركة..» تحليل التكاليف مع التركيز على ملية الإنتاج (الموادء رالمعدات» والمرتبات» 
والإيجار) ويلزم تحديد معر أدنى AH pad‏ 
-٤‏ المناخ. ٠.‏ نقليل العوامل الخارجية: مثل القوانين المرتبطة بعر ell‏ وتعليمات الحكومة» 
والموقف الاقتصادى» والموقف السياسى . 


A 


ومن الطبيعى أن يشبدل الال 
بالتجات» وفى اتسويق الرياضى 
تكون التجارة هى الممارسة الشائصة 
والتى لا تتف ين اللقود» فتكرار 
العرض أمر هام عن طريق المؤسسات 
الرياضية أو الاحناث الرياضية والذى 
قد يتم عن طريق لوحات الإعلانات 
عن البفائع والخدمات (مثل الموقين 
لباراة تنس والذى قد يؤدى إلى القيام 
ببعض التجارة مع الرعاة للاتفمام 
لشراء تلاكر كرة (ll‏ وإعلان اللعب 
عن الاطعمة والمشروبات عند خيام 
الامتضافةء وإعلان لوحة gu‏ عن 
pl‏ العربات لتقل اللاعبين 
والموظفين. 

محديد فيمة gall‏ لا ينم فى ضوء 
العر فقط أو التكلفة فقطء ولكن 
تتاثر القفيمة باجاهات ومراقف 
وأفضليات وممتقنات وإمكانات 
المستهلكين وقيمة المتج تتغير من 
متهلك eV‏ وإمتراتيجية التفير 
ومحديد قبمة المنتج يجب أن تكون 
واضحة للمتهاكين. مثلا امتيازات 
الرياضة تضع بعض الأمعار المختلفة 
id‏ التذاكر الموسمية . 
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تعليب التج وجميله وأساليب عرضه.. 
عوامل ble‏ فى التسويق الرياضى. الصورة شارب ا جولف 


فهناك متهلكى التذاكر العائلبة» رمستهلكى التلاكر الفردية» ومستهلكى SUS‏ وقت كاد 


الموسمء والمتهلكين وقت ذروة الموسم . 


ويتجه المستهلكون لتوية السمر مع القيمة؛ ولذلك فإن الامتياز الجديد للالعاب سيكون أفضل 
بالنبة لسعر التلاكر بالمفارنة بالمتتجات المنافسة (بعض الأحداث الرياضية الأاخحرى والافلام والمرح daly‏ 
أخرى عديئة) بدلا من إعطاء معر منخفض يجعل المستهلكين يقومون بتوية السعر المنخفض بالمتتج أو 


القيمة الرديثة . 


A 


إن تعر الرياضة شىء معقد وحرج بالشبة لنجاح N‏ وتشير التحليلات الأخيرة فى 
هذا الشأن إلى أن الموقين لابد أن يدركوا كيف يتم تحديد قيمة المتج باللبة للمتهلكين مقارنة مع 
جميع „ul‏ المتجات المافة الأخرى. . » هنا فقط يكن تحديد العر ul‏ 
A‏ ترويج المنتج الرياضى: 
هذه الخطوة تركز على كيفية ترويج المحج الرياضى؛ ويتم ذلك عن طريق تنويع so‏ 
لتحقيق جذب للجماهير المتهدفة وهناك عناصر هامة خاصة بإمتراتيجية الترويج وهى: 

-١‏ الإعلان: رمالة من المتج إلى المتهلك (فى اناه واحد) وتتم فى الصحف ولمجلات 
والتلفزيون والراديو والبريد الريع ولوحات التائج والومترات والإعلانات الخارجية. ٠.‏ 
وجميعها مدفوع الأجر. 

؟- التروبج الدعائى: عن طريق وسائل اتصال غير مدفوعة الاجر عن المنتج الرياضى مثل خدمات 
الإعلانات العامة بالتلفزيون والراديو. 

؟- الترويج: وهى التى تشجع المشهلكين عن طريق سعر lt‏ الرياضى بامستخدام A‏ 
úl‏ ملل منح إعفاءات معينة أو إجراءات أخرى مثل: إعفاءات الطرق» وكوبرنات عينات 
مجانية » وإعانات نقديةء ورهانات. 

4- العلاقات العامة: تدخل ضمن GUS‏ الخطة القومية للمزمة الريافبة » وهى خطة تتهدف 
ترصيل صررة إيجابية للجمهور عن المتج. ٠.‏ وتعتمد هذه الخطة على التطبيقات المجتمعية 
وانشطة العلاقات العامة الإعلانية رالبرامج. 

0- العلاقات الاجتماعية: نشاطات وبرامج معدة بواسطة المؤمة الرياضية لتدعيم علاقة المؤسسة 
بالجمهور وتليية الاحتياجات العامة وتأميس علافة ذات ثقة جيدة مع الناس» ومن أمثلة هذه 
الانشطة إنشاء عبادات رياضية لرياضات الشباب؛ ومنح فرص رياضية؛ والماهمة فى جمع 
مخلفات الطعام فى سلال خاصة» وخدمة الناس نحت شعار «الرياضة لمساعنة الناس فى 
المجتمع؟ . 

GUM -1‏ الإعلامية: إنثاء أعمال مشتركة وإعلانات إيجابية مع أفراد فى ومائل الإعلام 
لتحقيق تعريف إعلامى للمتج الرياضى» ويتغمن ذلك إقامة علاقات مع تمثلى BLY‏ 
الإعلامية . 

۷- البيع الشخصى: علاقات داخلية مباشرة مع الافراد والجماعات والمؤسسات لإقناعهم بشراء 
ei‏ 

إن الاستخدام الناجح لهذه العوامل سابقة SU‏ يؤدى إلى ترقية وتنشيط الترويج» وهلا يتطلب 

تبيت بعض الاهداف الواضحة؛ كما أن استخدام ازج بين عناصر الترويج الخاحة سيؤدى إلى إمتراتيجية 


جيدة Gad‏ أهلاف ill‏ بنجاح. 
AA‏ 


ه- عملية وضع (نتعديد مكان) المنتح al‏ 

٠. القاعة» الصالة الملعب).‎ OLY) هذه الخطوة تحليل مكان أو موفع المتج الرياضى‎ as 
لكون موقع المتج الرياضى يشل النقطة الاساسية والأصلية لتوزيع الإنتاج (ميعات التلاكر فى الاستادء‎ 
حجز الميعات من خلال خطوط تليفونية)» وكذلك يتضمن الأمر الموقع الجغرافى للأسواق اللتهدفة‎ 
دولية. جمعيات» مدن)ء وأيضا أماكن ومواقع المصانع ذات العلاقة بموقع‎ cil] (عاليةء وطية»‎ 
إما إيجابا أو سلبا.‎ y الرياضة والتى يمكن أن توثر على خخطة‎ 

ولضمان النجاح بالنة للخطة التسويقية فإن الأمر بتطلب وجود وضوح تام فى اتهيلات» مثل 
علامات إرشادية واضحة للطرق الريعة وأماكن تجمع اليارات والجراجات وطرق المشاة. . إلخ. 

وبلزم وجود منظر وشكل جناب وتجميل ودهان الأماكن والمواقع حتى تتوفر in‏ انتعائية 
وتهيلات جيذة (امتيارات سهلة وسريعة» حمامات نظيفة» شروط التدخين من عدمهء EA‏ من 
التلوث والروائح الكريهة) وكذلك ترفير الحماية الامية cil‏ وكذلك توفير عوامل الامن واللامة 
(سلامة عامة» أمن شخصى جيد وجذاب). 

any‏ طرق عديدة لتوزيع المنتج الرياضى على المتهلك» وافضل هذه الطرق توريع اتج الرياضى 
فى نفس مكان Sad!‏ الرياضى فى الاستادات والصالات» ويمكن توزيعه فى هذه المراقع من خلال 
رسائل مطبوعة (الجرائد- المجلات) . 

ورغم كون هذا التويق المباشر يعتبر مفيدا جدا فإن استهداف أعداد أكر من المتهلكين بشكل 
وطنى أو عالمى يتطلب استتخدام وسالل الإعلام الإلكترونية (التلفزيون؛ الراديوء خطوط التليفرنات 
الساخنة» الشبكة العنكبونية المالمية- الدفع مقابل كل عرض). 

إن عملية توزيع التذاكر تعشبر من العوامل الحرجة فى تسويق الرياضة» فالهدف من نظام توريم 
التذاكر هو جعل مشتريات المستهلك سهلة وسريعة ومناسبة. 

هذاء ونوجد مداخل عديدة لليع يستخدم بعضها ركالات الرياضة التى تتضمن شركات خاصة 
مثل «تيكت ماستر؟ فى أمريكا. . » ومن الممكن استخدام أماكن عديدة لبيع التذاكر مثل المنتزهات وأماكن 
yl‏ والمحلات وأماكن تجمع الشاحنات» كما يمكن امتخدام شبكة تليفونات لحجز التذاكر من الاستاد 
الذى سيقام عليه الحدث الرياضى . 

-٠١‏ الوعد (النعهد ) فى الططة التسويةية للرياضة؛ 

هذه الخخنطوة DS‏ تقويم للمدى الذى يمكن أن تتقابل فيه الخطة التويقية بالمؤسة بالوعود التى 
قطعتها ¿gl‏ على نفها وتحقيقها للأهداف والمهام المتفق عليها. 

هذا التقويم يتطلب استخدام نظام التغذية الراجعة Feed Back‏ داخل وخارج المؤسسة فى مراجعة 
الخطة التويقية؛ وهنا بلزم تحليل نتائج التغذية الراجعة بشكل دائم . 


A 


هناء ويلزم أيضا أن يركز التقويم على المدى الذى تاعد به الخطة المؤمة على تحقيق هدفها من 
خلال القيم الجوهرية للمؤسة. ٠.‏ فعلى ميل المثال: 

يمكن للمؤسة أن تضع هدفها على أساس تويق إنتاج يتعلق بالناء والفتيات» فى إطار قيمة 
جوهرية مؤداها أن المؤسة تسعى إلى تاميس علاقات إيجاية مع كل شرائح المجتمع..: هكذا As‏ 
Reebok iy»‏ فى أمريكا. 

ولا جدال أن التفذية الراجعة والتى تشير إلى مدى امتجابات الساء رالفتيات لإعلان Reebok‏ 
ميمح بتفويم هذا النشاط با يؤثر إيجابيا على الخطة التويقية لهذا امح٠‏ حيث يكن التحقق من مدى 
فعالبة الإعلان التلفزيونى ومدى تحقيقه للهدف. ومن الأهمية بمكان تحديد مدى تأثر الإعلان على القيمة 
الجوهرية المتهدفة والمصاحبة لاهداف المؤمة التويقية. 

والجدير بالذكر أن التفذية الراجعة يمكن أن توضح أن هناك نتائج عكسية على القسيمة الجوهرية أو 
تويق المتج أو كليهما lu‏ وهنا يلزم تحديد أسباب سوء الفهم وتداركه بالسرعة الممكنة. 

فى بعض OLY‏ قد لا تتضمن Ly dl‏ غرضا واضحا مرتبطا بهدف المؤمسة والقيم 
الجوهرية. . » وفى هذه الحالة يمكن اكتشاف ‏ عند تقريم guy des‏ أنها لا تناعد على محقيق 
الماسة لهدفهاء بل والاسوا من ذلك أنها تمكس اسلوب الموسة بشكل ضعيف. . » رمال لذلك: 

at‏ واشنطن (أمريكا) يمكن أن يؤمس مهمة ab‏ فريقه لكرة القدم افضل فريق محترف فى ال 
NFL‏ مرورا بالقيمة الجوهرية التالية «لكونك متمدينا. » الاحترام المتبادل للجمهرر والمشاركة العملية». 

رلقد أشبارت التغذية الراجعة إلى أن هناك عدم رضا نحو كنية «اسم» الفريق وارتباطها بالهنود 
الحمر وهذا غير مرغوب من البعض . 

فى هلا الإطار of‏ التقويم يشبر إلى أن كنية «اسم؟ الفريق كعنصر من الخطة النويقية لا تساعد 
على محقين أهداف المؤسمة:؛ والاسوأ هو أن هذه الكية «الاسم؛ يعمل على توصيل صورة ملية 
للمرسة. 

وفى هله الحالة تمجه إدارة الامتياز فى المؤسسة إلى اختيار كتية #اسم» أخرى للفريق تعمل على 
إظهار المؤسسة بصورة إيجابية وتكون ذات مسئولية اجتماعية . 

N EN المهمة والقيم الجوهرية للمؤسة آمر مهم يستح المراقة الدقيقة فى اخشيار‎ OY 
والقيم الجوهرية تاعد فى ضمان أن تكون‎ ciel للفريق الجديدء وربط غرض الخطة التسويقية بمهمة‎ 
إجتماعية.‎ Al الخطة ذات‎ 

لا سبق» يهتم موقر الرياضة بتطوير الخطط النويقية المرتبطة بمهمة المؤسة؛ رإبرار القيم الجوهرية 
الفعالة التى تعمل على نأكيد التفاعل مع الجماهير من خلال منافظ التأثير على المشاعر واستخدام الظروف 
Kall‏ ووضع الشروط المعقولة والمؤثرة على تفكير المتهلكين المرتبط بهذه القيم الجوهرية المختارة. 

موقو الرياضة بهذا سوف يحققون وعد خطة التسويق؛ وذلك لان أفعالهم موف تماعد على 


إغجار قيمة المنظمة. 
A‏ 





استتخدام رسائل الإعلام الإلكترونية فى التسويق 
(التلفزيون: الراديو» خطوط التليفونات CREAM‏ 


A 


الاخلاق والمسنولية الاجتماعية 

إن خطة التسويق الرياضى التى تتفق مع أهداف المؤسة والقيم الجوهرية الائدة فى هذه المؤسة 
لاكبر ضمان للنجاح. إن المشولية الاجتماعية للمؤمسة ومدى ارتباطها بالمجتمع SY‏ ميزة للمتج 
الرياضى وأفضل دافع لهذا المتج ليجد مكانه المناسب فى السوق. 

وعلى موقى الرياضة الخميزين أن بنجزوا وعد الخطة cy‏ حيث إن أفعالهم Je JE‏ 
اجتماعية dels‏ على JE]‏ المهام . 
التعديات والاللجاهات فى التسويق الرياضى 

الموفون فى صناعة الرياضة معرضرن لضغوط شديدة لزيادة مبيعاتهم وتحسين العائدات الخامصة 
٠. gil ys‏ هذه الضغوط التى نقع على كاهل المسرقين للمتجات الرياضية تضعهم فى مواقف صعبة 
لكب انتناع المتهلكين لشراء المتجات. . ؛ لذلك نقع عليهم مئولية ارتفاع ار انخفاض معدلات اليم . 

اليرم وغنا يدرك المسوقون صعوبة تلك المهمة ويعملرن على تين إستراتجيتهم التسويقية 
للاردهار بالمتج الرياضى ٠‏ وهذا كله يعتمد على مدى جودة أملوب التخاطب والرسائل الخاصة بمتجاتهم 
عند التعامل مع الجماهیر» Gary‏ ارتباط ذلك مع القيم الجوهرية لوساتهم. 

التحدى الثائى الذى يواجه الموقين هو مدى التفير الديموجرانى فى المجتمعء فأحيانا ما يكون هنا 
التغير سريعا رأحبانا أخرى يكون بطيئا وأحبانا ثالثة يتصف بالثبات النسبى. .؛ رغم أن جميع الظواهر 
تشير إلى أن النغير الديموجرافى للمجتمعات يؤدى إلى حدوث تنوع كبير فى هذه المجتمعات. u.‏ هلا 
يتطلب من المخطط التسويقية للمجتمع الرياضى أن تابر هذه التغيرات. 

بالإضافة إلى أن الرياضة مثلها مثل الأعمال الاخرى تعرض فى سوق عالمى يضم تنوها كبيرا. ٠.‏ 
هذه التنوعات فى الموق JL‏ تمثل تحديا كيرا للموفين للمتتج الرياضى فى القرن الحسادى 
والعشرين. 

موقو الرياضة فى هذا القرن الجديد فى حاجة إلى تسويق متجاتهم لمتهلكين متنوعين» وعليهم 
أن يستخدمرا فى ذلك طرقا اجتماعية نات مسئولية كبيرة لربط all‏ مع حاجة المجتمع رميول 
اللستهلكين. . » هذا AY‏ يتطلب تطوير HN‏ ومهارات الاتصال (التخاطب) مع الجماهير 
والمجتمعات. . ٠‏ يجب على هذه الاماليب والمهارات أن تكون مقبولة من الجماهير cio ly lll‏ كما 
يجب على الموقين أن يتكيفوا مع الطرق المختلفة لرؤية هذا العالم الجديد مع ملاحظة جميع الحراجز 
الثقافية التى قد تواجههم عند نقل أعمالهم من الأمراق المحلية فى بلادهم إلى الأسواق العالية فى بلاد 
أخرى . 


A 


أساليب النافسة والتسويق(*“ 

يعتمد المديرون فى الإدارة الحديثة على نظام فعال للامتخبارات cil‏ وهناك حمس خطوات 
لجمع المعلومات من النافين هى : 

-١‏ تحديد ges‏ الاحشياج إلى المعلومات SLAY‏ عن النافين ونوع المعلومات المطلوبةء 

والوقت المطلوب للحصول على هذه المعلومات . 

-T‏ جمع المعلرمات الاولية. 

Y‏ تنسيق المعلومات ونتحللها.  .‏ وهنا يلزم تجنب المعلومات المغلوطة misinformation‏ والمعلرمات 
المدسوسة ٠. ‚disinformation‏ ويتم هنا الشركيز على معرفة خطط واهداف ونجاحات 
وإخفافات ونقاط القوة والضعف لدى المافين. 

-٤‏ توصيل التائج إلى الجهات المعنية داخخل المنظمة بوضوح ومرعة. 

5- والاكثر أهمبة. . » استخدام نتائج البحث والتحليل فى تغير خطط وقرارات الشركة. 

وعندما يقوم pall‏ بتحليل منافيه فإنه يركز على نوعين من المعلرمات هما: 

Y‏ المعلرمات الإسترايجية ونشمل: تاريخ المنافس فى الوق وأهدافه easy OU‏ فى 
e‏ ومدى قناعته بحصته الرقة» وطريقة تحديد e Y‏ ومصروفات البحث ely‏ 
وإستراتيجيات النمو والتوسع؛ والتغيرات المحتملة فى السوق» والمركز المالى للمنافس» والتمط الإدارى 
والهيكل التنظيمى: وخطط التنويع . 

ثانيا: المعلومات التكتيكية وتشمل: أسالليه فى التعيرء وجهوده الإعلانيةء وطرقه واسالبه فى 
ابع te tty‏ ومدى ولاء عسملائه له؛ وتكاليف جهود المنافة» والقدرة الإنتاجيةء وجهود العلاقات 
العامة وتكاليفهاء والجودة المقارنة للمتجات والخدمات؛ والموارد البشرية ومتجداتهاء ومدى الاعتماد 
على التكنولوجياء وأسالبب التوزيع . 

وفى شأن اليطرة على الحصة المستهدفة من السوق بسرعة هناك عدة خطوات يمكن اتباعها هى : 

* الصغير الكبير. . ٠‏ المثل الشائع يقول: «الصغير جميل»»؛ ولكن من الأفضل أن نقول هنا: 
الصغير كير. لانا؟ Y‏ سريع» فالغزال pol‏ من الفيل . وفى رمن الامواق الححركة فإن الشركات 
الصغيرة تكون أقرب إلى المملاء وأقدر على التفاعل مع احتياجاتهم . 

إذا كانت شركتك ضخحة وتريد اليطرة على سوق معينة؛ عليك إذن تزتها إلى وحدات أاصغرء 
أو obey‏ متخصصة. iy‏ كل الاحوال OP‏ تغير ثقافة منظمة صغيرة أسهل بكثير من تفر ثقافة منظمة 
عملافة» فالشركات الصغبرة أسرع من الكبيرة فى الوصول للعملاء- رأيضا فى تغيير مرعتها. 





LEN قصب البق لك ولنظمتك؟ء خلاصة كتب المدير ورجل‎ gal الإدارة فائقة الرعة: كيف‎ AO چون جونز‎ CO) 
. 1 القاهرة» ص‎ PO السنة الثانية؛ العدد الرابع عشرء الشركة العريية‎ 


A 


# اعرف حدودك. . ٠‏ تتصاعد عند الشكلات إذا كانت الشريحة المتهدفة من الوق غير معروفة 
أو غير محدودة المعالم؛ ويمكن تعريف الشريحة » بالإجابة على الأسئلة التالية: 

- ما pail‏ ومبلة لاختيار الشريحة الأكثر ربحية؟ 

- ما الميزة التتانية التى ¿Se‏ تحقيقها من هذه الشريحة؟ 

- هل سيحصل النانون على ميزة تنافية إذا جزءوا الوق بطريقة مختلفة؟ 

- ما الشريحة الوقية التى فيها أعلى معدلات النمو؟ 

- ما pail‏ شبكة ترزيع تحناجها هذه الشريحة؟ 

- ما الدعم الخاص الذى يحتاجه العملاء فى هذه الشريحة؟ 

- كيف يمكن تحن العلاقة بمجموعة العملاء التهدفة باستمرار؟ 

GH ly ly وتشمل: جمع المعلوسات الديموجرافية عن العملاء‎ cl أبحاث‎ e 
واللرك الاستهلاكى السائد وحجم السوق.‎ 

وهناك ايضا فياس رما العملاء ونظرتهم للمنتج ومدى ولالهم له وما موقعه عندهم Tk‏ 
للمتجات المافة. 

بالإضافة إلى SE‏ المج من حصته SE)‏ (رموخه) فى ذهن العميل . 

ll‏ الحديث والريع يستخدم الاتصالات الشويقية AS‏ لينشر رمالته القوية عن منتجه والتى 
تقول للعملاء: DU‏ وكيف يختلف متنجنا من حيث القيمة ols Wy‏ عن متتجات «ell‏ 

ste‏ المداحين. . » تهتم الإدارة الحديثة والإدارة السريعة باسم المتج وشعار المنظمة والعلامة 
التجاربة وطريفة التفليف y‏ الالوان. رننضوى تحت الهرية U yy‏ التعامل مع المتج ونقله وحفظه. 

pl‏ ذو التأثبر العمين هر المتنج الريع فى الوصول والبيع والدوران. والاسم المؤثر يتصل با 

يلى : 

- يصاغ ويصمم بواسطة خبراء لغويين وخبراء إعلان. 

- يكون معبرا عن مضمون المتج ورمالة الشركة . 

- يكون سهل النطق والحفظ والتذكر. 

- يكون مختلفا عن أمماء النافين وأمماء متتجانهم فى شكله ونطقه «y‏ 

- يراعى فيه الانسجام رالهرلة فى مختلف اللفات والمجتمعات والثقافات. 

« فنوات التوزبع. ٠.‏ تهتم الإدارة الحديثة والإدارة الريعة باختيار قنوات التوزيع التى تعمل على 
توصيل متجانها إلى العملاء فى أسرع وقت ممكن وتقوم بعمل مسح دورى للسوق للتعرف على اففل 
قنوات التوربع المتاحة . 

وبذلك تعرف كيف ومتى وآين وبكم يود العملاء المترقعون شراء Sed‏ أى لا تترك شيعا للحظ 
والمصادفة . ويرتبط بهنه الإدارة الفعالة نظم التخزين وحن التوفيت وتوقع الطلب وطرق العرض الفعالة . 


A 


نتعالف الأندية الكبيرة على غرارلهالف الشركات العملاقة 

فى شهر فبرایر عام ۲۰۰۱ أعلن نادى los‏ يونايتد؟ الإنجليزى أنه وفع اتفاقية تحالف مع فريق 
اليويورك بانكيزا الامريكى لليبول تصل قيمته إلى عشرات الملايين من الدولارات. 

وجاء هنا الإعلان الذى يهدف إلى تعزيز شهرة الناديين خلال Ay‏ صحفى فى نيويورك. وتتضمن 
الانفاقية : 

تبادل المعلرمات الخامة بالتويق. 

تفعيل البرامح ASIEN‏ 

تبادل البضائع الخاصة بهما فى المحال التجارية لهما . 

pe‏ تبادل المعلرمات فى مجالات الإعداد والتدريب والصحة» وسيتكفل نادى ISLA‏ بالاهتمام 
باللاعبين الشباب فى أمريكا الشمالية لضمهم إلى «مانشستر' . 

واتفق الناديان Lal‏ على تنظيم جولة لمانئتر فى أمريكا الشمالية صف عام ٠۳‏ ١٠م‏ يخرض فيها 
ماريات فردية عديلة. 

فور الإعلان عن هله AY‏ ارنفعت آمهم «مانشستر» فى بورصة لندن» حيث راد سهمه بنبة 
WAR‏ 

وتعتبر الاتفافية خطوة لانشتر (أفنى نادى فى العالم) إلى مرحلة جديدة من النمو وغزو الأسواق 
Se‏ فى أمريكا الشمالية كما فعل فى جنوب غرب آسياء وأمتراليا فى المنوات الأخيرة. 

وكان «مانشستر» فد وقع عفدا مع شركة «فودافون» للهواتف اللقالة فى فبراير الماضى TI‏ 
مقابل ۳۰ مليون جنه إمترلينى )£0 مليون دولار (GS pl‏ أبعه بعقد آخر مع شركة نايك الامريكية 
للادوات الرياضية مقابل.. ۳ مليرن جب امترلينى )80 مليون دولار أمريكى) لمدة ۱۳ عاما. ٠.‏ وبات 
مانشتر منجما يدر أرباحا vábla‏ فهو مزممة بكل معنى الكلمة ترفع الأرباح بشكل خيالى. 

برتكز سر هذا النجاح قبل كل شىء على آداء الفريق الثابت فى المنوات الاخيرة» حيث OF‏ فى 
إحراز اللقب المحلى ست مرات فى المواسم الشمانية الاخيرة» كما أنه توج بطلا لأوريا قبل عامين؛ NV‏ 
الذى أكبه جمهورا وفياء إذ إن ZT‏ من مداخيله تأتى من بطافات حضور الباريات ومن التريق الذى 
يشكل LA, Y‏ من مجموع المبيعات» حيث يرئكز على بيع ملع محمل ألوان O‏ كاغطية 
الأسرة والومادات ومرورا باعات اليف والقمصان وساعات المحالط . 

والجدير بالذكر أن مجلة مشجعى النادى مترجمة إلى ١؟‏ لغة مختلفة لتصبح فى متناول ملايين 


وهناك Lal‏ عاندات الث التلفزيونى التى تملك شركة #بريتيش مكاى برودكا ستيغ (بى مكاى 
بى) وبملكها #روبيرت ميرودوك» الحق الحصرى للفلها كما هو الحال مع كل مباريات الدرجة الممتازة 


الاخرى. 
متجهات التثبيت 


عليك بيت معلوماتك من خلال المخجهات الالية المدعومة برسوم توضيحية: 
-١‏ الميادين الملسنية للتسويق (شكل رقم 4( 
- المجتمع . ٠.‏ يقصد به الجمهرر أر المشاهدين. 
- المتج. . » يقصد به البطولات والمباريات وكل ما برتبط بالمنافة الرياضية. 
- نحط الإنتاج. . » المتجات والسلع (البطولات والمباريات» والاجهزة والادوات والملابس), 
- التسويق . ٠.‏ الجودة- السعر. 
- البيع. . » نقل ملكية اللعة من المتج إلى المتهلك (بائع- مشترى). 
۲ الانتجاهات الطكرية فى التسويق الرياضى (شكل رقم 0( 
- البراجماتى. . ٠‏ ويتضمن الدورات الرياضية» رأحداث مكلفة تستوجب توفير الدعم المادى. 
- الاقتصاد البامى. . » ويتضمن قيمة الدعم المادى والتى لا يمكن فصلها عن المؤسات والنظم 
البامية. 
- الايديولوجية: 
« ربط الرياضة بآلية السوق ونظام الدولة والمجتمع المدنى والقيم الدبمقراطية . 
e‏ معرفة العائد الاقتصادى رالاجتماعى واليامى . 
- الفلفة : دور وسائل الإعلام فى نشر الوعى والمفاهيم الرياضية والدعاية للحركة الرياضية والفيم 
المرتبطة le‏ 
؟- العوامل المؤثرة على التسويق (شكل رقم :)١‏ 
- طبيعة المجتمع وفلسفة الرياضة فيه (سلعة- خدمة). 
- المناخ الاقتصادى فى الدرلة. 
- عالية الحغيرات الدولية oly‏ الوق . 
- الشورة التكنولوجية والمعلوماتية والاتصالات. 
- طبيعة وجودة وسعر المتج الرياضى . 


A 


~ العوامل الاجتماعية للمتهلكين (الديموجرافيا). 


- ملوك المهلك. 
» الدخل. » محل الإقامة. » المن. 
# التعليم . هه نبة الزواج. 
٠٤‏ تسويق المنتع الرياضى 


بوضح الشكل رقم (۷) العبارات التى يجب الإجابة عليها والخاصة بتسويق المتتج الرياضى» والتى 
بموجبها يتم انخاذ القرار فى شان استمرار الإنتاج أو توقفه . 
Aled. -6‏ التسويق الرياضى (شكل رقم ١)2‏ 


- تحديد الفرضص. 
- تحليل المج . 
« نوعية اللعبة. * المشاركون. س المدريون. 
ee‏ « الفريق . e‏ المنافة. 
- التركيز على مناخ الويق المستقبلى (نواحى القوة والضعف) . 
- وضع المتج فى الموق. 
© وسائل الاتصال . « صور ذات Uys‏ اجتماعية. 
e‏ عمل جماعي. e‏ علاقات اتصال بين الجمهرر. 


# أسواق الريافة . 

- أسامية (المشاركونء المشاهدونء المتطوعون) . 

- ثانوية (معلنون» رعاة» المتجات الرياضية المرخصة). 
e‏ عائدات اللاعيين وتحليل أهداف المتهلكين. 
# تعليب المحج الرياضى. 
# تعير المتج الرياضى . 


» المتهلكون. e‏ النافون. 
Se‏ » المناخ العام . 
- ترويج galt‏ الرياضى : 
» الإعلان. ه الترويج عن طريق الدعاية. 
ه العلاقات العامة . © اليع الشخصى. 


A 


was -‏ مكان المج فى الرق. 

- الوعد فى الخطة التويقية. 
-١‏ المناصر الثمانية (P'S)‏ للمزج التسويقى. 

يوضح الشكل رقم )4( العناصر (P'S) GU‏ للمزج التويقى: 
"- العوامل التى نتعدد الوجه الجانبى (البروهيل) للديموجرافيا الخاصة بالمستهلكين» 

يوضح JN‏ رقم )٠١(‏ العرامل التى تحدد الوجه الجانبى للديموجرافيا الخاصة بالمتهلكين. 
۸- ابعاد المنتج الأساسية «(Md JSS)‏ 


- المزايا. 
« يوضع فى شكل حزمى. aye‏ © العملية النفسية. 
6 الموارد. « الناحية الاقتصادية. © الناحية الاجتماعية . 
e‏ 
- نظام التويق الماعد. 
* تعريفه تمن المبيعات. » الإعلان. e‏ الضمانات. 
» الخدمة الماعدة. + الترريج . © الاستحقاق . 
@ الشهرة أو الطاقة . 
- الصفات المميزة. 
oe‏ « العلامة التجارية. © التعليب . 


6- عوامل تخطيط التسويق الاستراتيجى (شكل رقم (N‏ 


- تحديد الغرض أو الهدف من التسويق . - التحليل التاريخى لاداء الرق. 
> درامة البيثة. - wad‏ نقاط القوة والضعف. 

aad -‏ الأغراض الفرعية . - اختيار الإسترائيجية . 

- ايار وسائل الإعلام. - تطوير العنصر (المكون) المختار. 
- التطوير والمراجعة والاعمال الإدارية. - اقتراح خطط العمليات. 

- تحليل الاداء الالى . 


A 








يقصد به dawg‏ به البعل ولات مباريات النتجان والسلع الجصودة نقل ملكية السلعة من 


الجمهورلو (كل ما يرتبط با منافسة (البطولات وامباريات) — النتج إلى الستهلك 
en‏ الرياضية) والأجهزة والأدوات وا ملابس ei aly‏ 
شكل رقم (1) 
ا ميادين الفلغبة Gl‏ 


الانتجاهات الفكرية هى التسويق الرياضى 





ء الشورات الرينضية | «قبمة الدهمالادى لايمكن | ٠‏ ريط الرياضة بآلية السوق والراسمالية | ١‏ دوروسلئل الإملام فى نكر 


أحداث مكلفة تصتوجب | فصنها عن الإمسات رالنظطم | رالمجتمع الدنى والقيم الديموقراطية الوصى والضاهيم الرياضية 
توطبرالد هم لللاى. السياسية. ه مصرطة العائل الالقتصادى والاجتمامى | والدصاية للهركةالرياضيد 
mil‏ والقيم اللرتبطة بها. 
شكل رقم )0( 
الا نجاهات الفكربة فى السويق الرياضى 


A 


العوامل 3 على التسويق 


(dió Alas) ال ياضة فيه‎ Daily لصتمع‎ Atos 
ا مناخ الاقتصادى فى الدوئة.‎ 

عالية ا متغيرات الدولية وآليات السوق. 

الثورة التكنولوجية وا معلوملتية والاتصالات. 

صلبيعة وجودة وسعر النتع الرياضى. 

العوامل الا جتماعية للمستهلكين (الديمو "(dep‏ 
سلوك'لستهلك- 


«الدخل. 


٠‏ مهل الإقامة. 


شكل رقم 0( 
العوامل ا مؤثرة على Gl‏ 


A 









هل الطكرة تناسب تخيلات المنشأة 


يستمرالانتاج ويتقدم 


خلال مرحلة الإنتاج 


شکل رقم (۷) 
تويق المتتج الرياضى 


N 








- نوع اللعبة - الشاركين - الدريين AA ١‏ 


gan‏ على مناخ التسويق الستقبلى | نواحى القوة والشعف 


وسائل الاتصال - صورنات مسنولية اجتماهية - عمل جماعى- علاقات اتصال بين الجمهور 





لاسية (مشاركون. مشاهدين. متعلوصون) AN‏ (معلنون- الرها3- للنتجات الرياشية لار حص 


النستهلك - للناهس - الشركة - EGE‏ العام 


الاهلان- التروييع عن طريق الد علية ٠‏ الملاقات العامة - البيع cor‏ 


شكل رقم (4) 
خطة النسويق الرياضى 





شكل رقم (1) 
العناصر الثمانية ( ۴'۶ ) للمزج As‏ 





شكل VI‏ 
العوامل النى تحدد الوجه ا ماننى (البروفيل) للدم وجرافبا ا خاصة با مستهلكين 


A 


أبعاد النستع الأساسية 





Marketing Support System 


شكل رقم (۱۱) 
أبعاد الج ELY‏ 


A 


eu 


- يوضع فی شكل حزمی۔ 
- المولره. 

- الناحية الافتصادية 
٠‏ الناحية الاجتماهية 
٠‏ الناحية الطنية. 





تعديد الفرض ن والهدف من التسويق ’ 


تتعد يد الأغراض الفرصية 4 


asias |‏ العنصر (الكون) ا مختار 4 





عوامل تخطبط السويق الإستراتيجى 


A 


إخصايات 
ذكرت إحصالية حديثة لكب التحليلات dole SY‏ الأمريكية أن حجم الدخل التوى لقطاع 
الرياضة مقارنة بالقطاعات الاخرى بلغ ۲۱۲,۵ مليار دولار أمريكى؛ أى ضعف قطاع صناعة اليارات 
وأكبر حجما من قطاع المرافق العامة والزراعة» وياوى سبعة أضعاف قطاع اليما والإنتاج اليئمائى . 
وفيما يلى تفاصيل هذا الدخل: 
-١‏ الأهلانات» 
- الإعلانات TA, TO‏ مليار دولار. 
- الث التلفزيونى 5,77 ملبار دولار. 
- التلفزيون الكبلى ٠,۳۹‏ مليار دولار. 
- الاقاليم ٤۷١‏ مليرن دولار. 
- المطبوعات ١,8‏ ملار دولار. 
- اللرحة الإعلانية 11,74 Ade‏ دولار. 
- الإذاعة 10 Y,‏ مليار دولار. 
۲ الرصاية: 
- قيمة الرعاية لأكبر ۸٠‏ رياضيا ومدربا 487 مليون دولار. 
- المعدات ولملابس والاحلية 11,44 مليار درلار. 
- الملابس الرياضية المتخدمة فى المابقات ۸,۷۳ مليار «Aya‏ 
- المعداث المتخدمة فى المابقات UA, YA‏ دولار. 
- تشيد التسهيلات فى المابقات ٩,۲۸‏ ملبار دولار. 
- الاستادات الرياضية والحلبات ٠,۷‏ مليار دولار . 
- تشد قاعات ۷۹۰ مليون دولار. 
٣‏ الانترنت (۲۰۰ملیون دولار) وہ 
- عائفات من الإعلانات ۲۹۰,۰ مليون دولار. 
- عالدات من رسوم الاشتراك 4,6 مليون دولار. 
- الترخيعى بالبضائع 16,١‏ ملبار دولار. 
- ملابس واحذية ۸,۸ مليار دولار. 
- متجات مزلية 44٠‏ مليون جيه. 


Pr 


- حقوق الث ٠٠,۷۵١‏ ملار دولار. 
- حقوق الث للفرق الكيرة ۸,۸۷ مليار دولار. 
- بث ماريات الجامعات ۸۷ , ۸ مليار دولار. 
Su -‏ ۲۷۰ ملبون دولار. 
- الإذاعة 447 مليون دولار. 
-t‏ الرياضات الجماهيرية: 
foo -‏ من الرياضات الجماهيرية TY, OV‏ مليار دولار. 
- قيمة رموم الدخل ٠١,٤4۷‏ ملبار دولار. 
- المقاعد المميزة 7,76 ملار دولار. 
- تذاكر مخفضة يوم المباريات والمتجات التجارية ورسوم الانتظار ۸٤‏ ,۸ مليار دولار. 
5- العلاج الطبيعى ),١(‏ ملیاردولاں) وا 
- كرة القاعدة (البببول) ١,40‏ مار دولار. 
- كرة القدم الامريكبة ٠,١١‏ مليار دولار. 
- كرة اللة 0۹ ,۷ مليار دولار. 
- كرة القدم 7١4‏ مليرن دولار. 
- موفت بول ١6١‏ مليون دولار. 
- غيرها VW‏ مليون دولار. 
- نففات السفر للنقل والإقامة والطعام 44,47 مليار دولار. 
- المشاهدرن 40,87 مليون دولار. 
- الجامعات ٠, ١۹‏ مليار دولار. 
- الررابط الاربعة الكبرى ۲۹۵ مليون درلار. 
~ غيرها 7,77 مليار دولار. 
-٦‏ النشروالغيديو: 
- ۲,۱۲ ملار دولار. 
- عائد توزيع المجلات ٩۲۲‏ مليون دولار. 
- الفيديو/ العاب الفيدير VOT‏ مليون دولار. 


- کب ٤٥۰‏ مليون دولار. 
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نماذجمن الأندية والصالات والمصانع الرياضية 

المور امعروضة فى هذا الجزء تمثل qt‏ من الأندية الرياضية والصالات المغطاة ومصانع وتجارة 
الاجهزة والملابس الرياضية بالولايات الححدة الأمريكية : 

dur توضح الصورة الأرلى تعليمات دخول نادى «فورت لى؟ الذى يقع بفاحية‎ -١ 
نبويورك. حديفة النادى والمركز الترويحى تتقبل الجماهير من الثامنة صباحا وحتى العاشرة ماء.‎ 

wil‏ الرئيسى الذى يضم الصالة المغطاة يغلق فى الإجازات؛ هذاء ريمع المركز دحرل الحيرانات 
الاليفة رطعامها وكذلك استخدام الزلاجات وركوب الدراجات وتنارل المشروبات الكحولية ly‏ 
الالفاظ التاية. 

استخدام ملاعب الدنس لحاملى بطاقات العضرية فقط› وكذلك حمام الباحة؛ كما يتم دخول 
ds‏ الانشطة الرياضية الترويحية بتصريح . 

Y‏ الصورة الثانية توضح مباراة فى كرة القدم الأمريكية» يقوم بتحكيم المباراة حكمان (حكام 
ملعب). يضم النادى كافيتريا ومطعما والعاب أطفال ومتزهات» (y‏ هذه الاندية من حصيلة الضرائب 
فى كل حى. حيث يوفر النادى الادرات من مضارب وكرات مجانا. وأعمال الإدارة كم JE‏ تطوعى» 
Ll‏ أجور المدربين فتدفع من إجمالى متحصلات اشتراك المدارس التعليمية حيث يخصص جزء منها 
للصيانة والتطوير. .؛ هذا بخلاف إيجار الملاعب وأرباح الكافيتريا رالمطعم . 

يعتبر النادى ine‏ أهلية خاضمة للإشراف الحكومى» وهناك أندية أخرى خاصة بالعاب ias‏ مثل 
كرة اللة رالهوكى والانزلاق وكرة القدم الامريكية. وتوجد ملكبة خاصة ندار بشكل gl‏ تضم 
نظام المراهنات ولها حق امتغلال النادى فى الدعاية والإعلان لمتجات تجارية وحق البث الإذاعي 
والتلفزيرنى . 

-Y‏ الصورة الثالثة ++ مصنع با اسبفيك للأجهزة الرياضية» هلا eal‏ يردج متجاته فى جميع 
أنحاء العالم. . ٠‏ وهو أحد النماذج الناجحة فى صاعة الرياضة حيث يقوم المصنع بتصنيع all JE‏ 
اللناص بالاجهزة الرياضية فقطء أما باقى أجزاء الاجهزة من كابلات وبكر ومقاعد جلدية يتم استيرادها 
من شرق LT‏ ثم ead‏ الاجهزة رتصدر للعالم أجمع حيث تحقق الشركة أرباحا كبيرة . 

التوريع Job‏ أمريكا بنظام البيع أو الإيجار؛ وهناك نظام ثالث يتضمن إعادة جديد الأجهزة القديمة 
وبيعها مرة أخرى بسعر رخخيص للاندية ومراكز الشاب المفتوحة وبعض دول العالم الثالث . 

-٤‏ الصور أرقسام ١ ١ ٠٤‏ توضح الصالة المغطاة فى لوس انجلوس. .؛ وهى قطاع خاص 
واشتراكها الشهرى ۲١ ١‏ دولار أمريكى» أما الزيارات اليرمية فتكون بموجب تذكرة دحول فيمتها عشرة 


دولارات. 
A‏ 














تضم الصالة ملعبا متعدد الأغراض» وعدد ٠۲۶‏ جمنزيوم: وحمام سباحةء وملاعب u‏ وقاعة 
فيديو» ومكبة iy‏ ومطاعم وكافيتريات ومحلات ONE‏ رياضية» وجراج متعدد الطوابق» ومضمار 
مشى؛ وملاعب امكواش» وصالة تنس طاولة؛ وغرف لخلع الملايس. 

تحقق هذه الصالة دخلا منويا من © إلى ۷ مليون دولارء نبة أرباح تفرق ال 20¿ واستطاعت 
أن تستعيد راس مالها المدفوع بعد مرور حمس سنوات من إنشائهاء وهى مثال وتموذج ناجح للمنشأة 
الرياضية iy‏ أحد روافد السياحة الرياضية . 

5- هناك عدد آخر من الصالات المغطاة منتشرة فى مدينة لوس أنجلوس» وتضم هله الصالات 
جميع محدويات الصالة WL‏ الذكر الواردة فى الصررة رقم (4) عدا الملعب متعند الاغراض رملاعب 
التنس وحمام il‏ .6 وتتخدم هذه الصالات جراج للميارات مفتوحا بدلا من الجراج المتعلد 
الطوابق فى الصالة الابقة. وفى هذه الصالة تستخدم جميع الماركات (فى الجمتيزيوم) المخاصة بالاجهزة 
صناعة ET‏ النوى. ٠.‏ انظر الصور أرقام ۷ء MA‏ 

-١‏ الصور ارقام VT ء۱١ .٠١‏ توضح مركز اجولد جيم الرياضى (له فروع بجميع أنحاء 
العالم) وله فرع فى مصر (المعادى). يضم هذا المركز جميزيوم على hel‏ مستوى؛ ونادى صحى y)‏ 
بخار» جاكورى» تدليك) وكافيترياء ومحلات رياضية؛ أما عن الاشتراكات فى هذا المركز فييانها كما 
بلى : 

- الاشتراك النوى ٠١٠١١‏ دولار. 

- الاشتراك نصف السنوى (7 شهرر) ٠٠١‏ دولار. 

- الاشتراك ۳ شهور (ريع سنوى) 76٠‏ دولار. 

- الاشتراك الشهرى ١7٠١‏ درلار. 

- الزيارة لبوم واحد A‏ دولارات؛ ويوجد أسعار إضافية لجلسات التدليك. 

5- نوفر أمريكا LN‏ الرياضية والملاعب الرياضية والمصانع الرياضية لصناعة الاجهزة والمعدات 
Ally‏ والادرات بما يمكنها من استضافة المسابقات والبطولات العالمية. 

لما سبق جحت أمريكا فى استضافة دورة الالعاب الأولبية فى لوس JO Sl‏ دورة أولية dd‏ 
أرباحا)؛ ودورة اتلانتا EVI‏ وكاس العالم لكرة القدم. . » ولديها بطولات فوية Je‏ دورى كرة السلة 
للمحترفين» ومباريات SA‏ للمحترفين. 

كل هذه الدورات والبطولات تاهم إيجابيا فى السياحة الرياضية بأمريكاء وبا يتضمن ذلك من 
القيام بحملات دعائية هائلة عبر جميع وسائل الإعلام العالية لتحقيق أكبر جذب للجمهور من الحاضرين 
لحابعة المباريات» أو المشاهدين عبر المحطات الفضاية لجميع دول العالم. . » ويؤدى هذا إلى محقيق رواج 
فى الفنادق رشركات الطيران والمزارات السياحبة عا يعمل على Gate‏ دخل كير وعائد جار ضخم. 


A 


بعض أسباب الفشل فى الاحتفاظ بالعملار'*) 
لكى تتطيع المنظمة Gog‏ علاقتها بالعملاء يجب أن تعرف الاسباب التى تصرف العملاء عن 
متجاتها وخدماتها إلى متجات وخدمات منافسبهاء هذ المعرفة هى الخطوة IN‏ فى تصحيح المار. 
رلعل من دواعى اتفصام عرى التعاون بين الموردين والعملاء ما يلى: 
e‏ نقص الالتزام. 
تفشل العلاقة بون الطرفين (المرردين والعملاء) أحيانا ببب عدم وجود التزام متبادل ومتكافئ. فقد 
يلنزم أحد الطرفين بجدبة ولا يحصل مقابل ذلك على ths‏ مناسب يوارى التزامه» وبهذا تتحول العلاقة 
بين الطرفين : 
- من ربح/ ربح. . 
- إلى ربح/ خحارة.. 
- أو خسارة/ ربح . 
الفروق الثقافية: 
تفثل العلاقات بين المنظمات عندما يعجز طرفاها عن اتكيف مع أنماط SL,‏ العمل المختلفة 
لدى بعضهم البعض . 
فالمنظمة التى تسم بقدر كبير من المرونة والسرعة» متفثل فى التعامل مع منظمة بيروقراطية es‏ 
نمر عملية اتخاذ القرار فيها بمتويات إدارية متعدحة. 
سوءالإدارة؛ 
تفشل العلاقة بين منظمتين عندما تعجز إدارة إحلاهما عن تقدير العلاقة حق قدرها. مالم ens‏ 
الإدارة قيام واستمرار العلاقة» فإنها متجمد أولا ثم تفتر وتموت ببطء. 
سوءالاتصال: 
تفشل العلاقة بين المنظمات التى تعوق ندفق المعلومات داخل المنظمة وخارجهاء فإذا لم تقم فلسفة 
المنظمة على مدأ الاتصال المحيح الباشرء LT Of‏ اتخاذ القرارات متكون غير مفهرمة؛ مما يودى 
إلى أخطاء لا مبرر لهاء وسوء فهم متبادل. 
هشل الملاقات الطردية: 
فد تفشل العلافة بين منظمتين؛ OY‏ الأشخاص الذين تناط بهم مهمة بناء العلافات يفتقدون 
المهارات الشخصية الفرورية لتنمية العلاقات مع الآخوينء أى أنهم بفتقدون القدرة على التفاعل 
الإنسانى من خلال الاتصال الفعال. 
(©) فراتك ك. مسونبرج (١1۹۹م):‏ الإدارة بفميره نمسين الأداء من خلال الاست فامة y‏ والالترام؛ AS‏ كب المدير 
ورجال الاعمال» E‏ الثالثة. العدد السابع؛ أبريل» الشركة العرية للإعلام العلمى (شماع)» القاهرة. oe ٠‏ 
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ملذا قدمنافى هذا الفصل9 

تعرضنا فى هذا الفصل إلى تحديد ماهية التسويق الرياضى» وعرفناه بكونه (عملية تصميم وتنفيذ 
أنشطة رباعية الاتجاه «المتج- N‏ المكان- Hayy gl‏ للمتج الرياضى Y‏ حاجات 
ورغبات المتهلكين ¿dd‏ أهداف الشركة) . 

وارضحنا أن التويق وظيفة معقدة؛ y ly‏ الرياضى أكثر تعقيدا... ويرجع ذلك إلى عدة 
اعتبارات متعلقة بالرياضة ذكرناها تفصيلا. 

تعرضنا بعد ذلك لعناصر yl‏ بالتفصيل وهى ell‏ والسعر أو egal‏ والمكان» والترويج. 
وأوضحنا أن عملية التريق يلزم أن تتعامل مع هل العناصر الاربعة بطرق وأسالب مختلفة» اعتمادا 
على ظروف وطبيعة المتج والسوق» وذلك لتحفيق pe‏ عملية التسويق. 

تلا ذلك الحدبث عن خطة الوبق الرياضى مع شكل موضح لعناصر هذه الأخطة. . » ولهذه Abt‏ 

مئر خطرات هى: 

. الرياضى‎ Guy Sl الغرض عن خطة‎ -١ 

. الرياضى‎ poli er 

؟- التركيز على الماخ المتقبلى للوق. 

. الرياضى‎ gall وضع‎ -٤ 

0- عائدات اللاعبين ومعرفة وتحليل أهداف المتهلكين. 

1- تعليب المتج الرياضى. 

۷- تسعير gall‏ الرياضى . 

8- ترويج المتج الرياضى . 

4- عملية وضع (نحديد مكان) المنتج الرياضى . 

-٠‏ الوعد (التعهد) فى الخخطة التسويقية للريافة. 

ثم أنهينا هذا الفصل بالحديث عن الاخلاق والمشولية الاجتمامية فى التسويق الرياضى»؛ 
والتحديات والاجاهات فى التسريق الرياضى متضمنة: 

- ضغوط ريادة اليع . 

- التغير الديموجرافى فى المجتمع 

- التنوع فى السوق العالمى . 

- أساليب ومهارات الاتصال. 


A 


كما تدمنا نموذجا لتحالف الأندية الكبيرة على رار نظام تحالف الشركات العملاقة فى مجال 
التويق الرياضى. وهما نادى «مانشتر يونايتيد؛ الإنجليزى goby‏ «ابويورك بانكيزه فى الولايات المتحلة 
الامريكية . 

ثم عرضنا بعض lll‏ للشبيت رإحصاءات حديئة عن A‏ الرياضة فى الولايات المتحدة 
الامريكية: وكذلك ماذج من الائدية والصالات والمصانع الرياضية مدعمة بالصور. 

وفى نهاية الفصل تطرقنا إلى بعض الاسباب النى يمكن أن تؤدى إلى الفشل فى الاحتفاظ بالعملاء 
ما يؤثر على النسويق تأثيرا كبيرا. 
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رؤية الصين الجديدة 
نحو استثمار الرياضة 
- مدخل. 
- الاستطلاع عن بهد. 
- صناعة الرياضة قوامها المهارات الفنية والقدرات الخططية . 
- مستقبل صناعة الرياضة. 
- أعمدة الإنتاج الرياضى . 
- البداية والتطور. 


- ماذا قدمنا فى هذا الفصل؟ 
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مدخل 

الأمر قد يبدو طبيعيا أو متوقعا عندما نتحدث عن الاقتصاد الحر فى الدول الراسماليةء وكذلك 
يكون الأمر Lao‏ ومتوفعا Lad‏ عندما ننظر إلى العالم cog all‏ عندما نحاول أن نستطلع النماذج الناجحة 
فى الاقتصاد JE‏ عام راقتصاديات الرياضة بشكل خاص . 

ولكن. ٠.‏ كيف يكون الآمر فى الدول الشيوعية والاشتراكية. . » هل يختلف الامر فى المبادئ 
والامالب والطرق. . إلخ؛ آم أن التعامل الاقتصادى فى مجال الرياضة قد اخترق جميع AN‏ 
والجسور واصبح سمة عالية لا يختلف فيها الغرب عن الشرق. 

الصين. . ٠‏ وهى معقل الشيرعية فى العالم وأكثر بلاد العالم تعدادا. ٠.‏ كيف ننظر إلى اقتصاديات 
الرياضة المعاصرة؟ 
الاستطلاع عن بعد 

تجربة كاس العالم لكرة القدم التى Cal‏ فى فرنا عام 1944م اثارت حفيظة الميين؛ ليس فقط 
فيما يتعلق بالأداء الفنى رفيع المستوى الذى عرض من الفرق المشاركة فى هذه الدورة مثل فرنا وإيطاليا 
Lally‏ والبرازيل وغيرهم. e‏ ولكن وبشكل خاص ما أعلن عن go GLH‏ والمائد المادى 
واللاستمارات المصاحبة لهذه الدررة. 

انتهت بطولة کاس العالم بفرنا وتركت لبلاتينى والحكومة TE All‏ مليون دولار من دخل 
التذاكر فقط. بالإضافة إلى دخل النقل التلفزيونى colle‏ والمتتجات الخاصة بالبطولة» وغويل رجال 
الاعمال. e.‏ كل هذه العائدات الضخمة من دخل Y‏ والانشطة الامحمارية الموازية قد فافت بكثير 
الدخل المرصود لكثير من الصناعات الأخرى. 

وبدون شك Op‏ اشتراك الدول المتقدمة فى كرة القدم مثل Lid‏ وإيطاليا وبريطانيا GUN,‏ والبرازيل 
وفرنا وغيرها راد من دخل المبارياتء وبناء على ما اعلنه رئيس الاتحاد الدولى الابق لكرة القدم فإن 
الأمر يستحق الدرامة والتمحيص حيث قال: 

«إن رياضة كرة القدم فى العالم يمكن أن تنج منويا ۰ ملار دولار». 

امام هله الارقام الضخمة. . » بدأت الصين تفكر جديا فى الاستفادة من اسكمار الرياضة . 
صناعة الرياضة قوامها الهارات الفنية والقليرات الخططية 

E VI‏ فى الرياضة شىء جديد على الصين. . › رلكنها تابع باهتمام كبر منذ فترة طويلة 
الدورى الإيطالى والدورى البريطانى فى كرة القدم» ركذلك مباريات كرة اللة العالية بالولايات المتحدة 
الامريكية e NBA‏ وأيضا بطولات التنس العالمية» ومابقات الجولف. والملاكمة» وسباقات الميارات. 


بالإغافة إلى ذلك فإن الصين لديها قناعة تامة من حيث أهمية الممارسة الرياضية على صحة 
المواطنين. . » وتؤمن al‏ الرياضة أو الممارسة الرياضية تعتبر pst‏ أنشطة الترويح وشغل أوقات الفراغ 
جانبية لدى الناس» فهى- أى الرياضة- متنفس ترفيهى يحبه اللجمهور رالناس؛ لذلك بدات الصين فى 
إنشاء الكثبر من QA‏ الرياضية وملاعب الجولف y‏ والبولينج . 

أجريت هذه اتعديلات على الخطوط الرئيية لياسة الصين فى مجال الرياضة لتحقيق غرض 
اسلماری هام يؤمن بشكل أماسى بأن إنشاء وإقامة الملاعب والصالات والاندية يعتبر أسلوبا مباشرا 
ومشروعات امتكثمارية فى مجال الرياضة . 

ويرى الصيون أن الرياضة يجب ol‏ تقدم للعامة المباريات ذات المتوى الفنى والمهارى العالى 
لإمتاع الجماهير» Oly‏ تقدم التدريات البدنية لرفع المستوى الصحى للتاس وكذلك الترفيه عنهم. .» ولدى 
الصينين قناعة كيرة Ob‏ الرياضة تملك من النماذج الحركية رفيعة المتوى والاداء المهارى والمخططى الممتم 
الذى يتطيم أن ee‏ الجماهير ويزكى لديهم التذوق الجمالى والامتمتاع بالخطط الريافية التى تنمى 
ملكات العقل البشرى. . ؛ إن مباريات كرة القدم فى إيطاليا ومباريات كرة السلة فى أمريكا NBA‏ وغيرها 
تعتبر نماذج ناجحة e Y‏ صناعة الرياضة. 
مستقبل صناعةالرياضة 

أدرك الصينيون أن الرياضة يمكن أن تحتل مكانا هاما فى الاقتصاد الوطنى»؛ حيث حول هذا الإدراك 
إلى قناعة تامة Lae‏ أعلن أن دخل صاعة الرياضة فى الولايات المتحدة الأمريكية عام 1199/98م قد 
بلغ ۷٠١,١‏ مليار درلار أمريكى؛ وأن صناعة الرياضة قد احتلت GN‏ الخامة عشر فى الاقتصاد 
الامريكى متقدمة فى ذلك على كير من الصناعات الامريكية» ويضيف الأمريكان أن هذه المرتبة سوف 
تتحسن بشكل ملموس فى النوات القادمة. 

الامر اصبح أكثر إقناعا عندما أعلن Lal‏ 

- فى إيطاليا. . ٠‏ دخل مباريات كرة القدم يحتل المركز الثانى من الاقتصاد الوطنى الإيطالى . 

- فى اليابان. . » بلغت القيمة الإجمالية الإنتاجية للرياضة 40.٠‏ مليار ين يابانى» محتلة بذلك 
المرتبة الخامة فى إلافتصاد اليابانى . 

هناك صناعات أخرى تعلق بالإئتاج الرياضي» منها على سيل المثال وليس الحصر: 

- صاعة الملابس الرياضية. 

- صناعة الاجهزة الرياضية. 

- صاعة المعدات الرياضية . 

- السياحة الرياضية. 


A 


MASA نشر‎ - 

- الإعلانات الرياضية . 

- الهدايا التذكارية الريافية . 

فى الوقت الحافر بلغت قيمة محجات الادوات الرياضية فى الولايات المتحدة الأمريكية ٠٠١‏ 
مليار» كما أتاحت هذه الصناعات مالفة الذكر لإيجاد فرص عمل لآلاف من الشباب. .ء رعلى سيل 
المثال بعد فور فرنا بكاس العالم لكرة القدم عام 1544م ارتفعت أسهم شركة أديداس Adidas‏ بنسبة 
JA, A‏ 


أعمدة الإنتاج الرياضى 

يرى الخبراء الصييون أن الأعمدة الأساسية للإنتاج الرياضى هى: 

-١‏ المهارات الفبة. 

. البث التلفزيونى‎ Y 

7- الجماهير. 

يضاف لهذه الاعمدة الشلاثة ضرورة امتخذام نظام اقتصاديات الوق الحرة» لقد كان MEY‏ 
الوفيتى (سابقا) من الدول التفدمة فى الرياضة ولكنه كان يطبق نظام الاقتصاد الاشتراكى؛ حيث يعتمد 
اللاعبون والهيئات والمؤسسات الرياضية على ميزانية الدولة فقط؛ لذلك لم يتفد الامحاد السوفيتى من 
امتلمار الريباضة؛ لان اسثمار الرياضة لا يتم إلا فى ظل اقتصاد الموق. 

وفيما يلى نلفى بعض الضوء على Gaal‏ العناصر EIN‏ مابقة الذكر والتى تمثل الاعمدة الأساسبة 
للونتاج الرياضى : 

-١‏ المهارات الطنية» 

المهارات الرياضية Sport Skills‏ باختلاف أنراعها تمثل آداه بشريا رفيع is‏ وتعكس قدرة 
الإنسان على امتخدام مارات حركية جملة ومتناسفة وقوية وسريعة ورشيقة وجذابة» وكلها ES‏ 
بإيقاع منميز وتوفيتات مدرومة بعناية؛ وبعضها مصحوب بالموسيقى باختلاف أنواعها الشعية والعالية . 

لقد أصبح bY!‏ الرياضى fre‏ متعة كبيرة للناظرين والمشاهدين والمراقبين» وأصبحت مظاهر الإبداع 
والابتكار سمة الأداء الرياضى. 

هذه الإبداعات الرياضية والتناسق والتشويق فى الاداء الرياضى تمثل عامل ddl‏ الأول وللجماهير 
للتردد على الملاعب الرياضية؛ ولعل إحصاءات الحاضرين والمشاهدين لدورة الالعاب الاولبية التى أقيمت 
)1( بوجد OV‏ دور نشر عالية ومحلية متخصصة فى إصدار الكتب SA‏ من أشهرها The «MoGraw - Hil‏ 


«(AUD Sportverlag «The C. V. Masby Co. «W.B. Saundrers Co. «Lea & Pebiger «Macmillan Co.‏ ولعل 
أشهرها حاليا ‚Human Kinetica‏ رفى مصر يوجد دار الفكر all‏ » ومركز الكتاب e‏ ودار المحارف . 


A 


فى آستراليا (ميدنى ٠٠١‏ ١م)‏ لاكبر دليل على ذلك؛ ومن ثم فإن المهارات الرياضية تمثل العنصر الأول 
فى جذب العميل وبالتالى فإنها الدعامة الأولى للإنتاج الريافى . 

إن المهارات الرياضية التى تتضمنها كرة القدم وكرة اللة والتنس والجولف والملاكمة ومباقات 
السيارات وغيرها تقدم متعة كبيرة للمشاهدين»: وبذلك يتحقق العنصر الأول لاقتصاديات الرياضة . 








ا مهارات الرباضية رفبعة ا مستوى تمثل العنصر الأول فى الإنناج الوباضى 


Y‏ التلفزيونى: 
لقد شاهدت تكنولوجيا البث التلفزيونى فى الآونة N‏ تقدما 
هائلاء حيث يمكن لكل أسرة أن تتمتع بمشاهدة جسيع المباريات N‏ 

تقام داخل البلاد أو خارجها. 

غجاورت الباريات الرياضية حدودها المكانية» وارداد عدد المشاهدين 
للتلفزيون عشرات الملايين. 

لذلك يمكن القول أن البث التلفزيونى ey‏ حافز مهم فى تطوير صناصة الإنتاج al‏ 
يث يكن للتلفزيون خلال بث الباريات أن يستفيد ماديا عن طريق إذاعة الإعلانات. 

على سيل الخال ple‏ 1۹۹۷م خلال بث التلفزيون الامريكى للمباريات النهائية لبطولة كرة اللة 
مالية NBA‏ قد تقاضى عن الإعلانات مبلغ ٠١ ٠‏ ألف دولار عن الدقيقة الواحدة . 

كما بلفت تكاليف الإعلانات التلفزيونية خلال المباريات النهائية لكرة القدم الامريكية خلال عامى 
64 مم ٠١‏ الف درلار عن كل ثانية واحدة. 

لكل ما سبق ob‏ ارتباط الإنتاج الرياضى بالوسائل الإعلامية التلفزيونية سيكون له عالد كبير. 


MN 





؟- الجماهيره 

تشير ننائج الإحصائيات الأخيرة إلى أن حياة الناس وملوكباتهم قد تغيرت تغيرا كبيرا. 

لقد أصبحت الرياضة تشكل جزءا هاما من حياتهم» حيث ازداد عدد المقلين على مثاهدة المباريات 
بشكل غير مبوق؛ لذلك يرى الخبراء الصييرن أن عنصر «الجماهير» هام جدا فى تطوير الإنتاج 
الرياضى . 
البداية والتطور 

الصين Ab‏ فى بنايتها نحو إنتاج ele‏ الريافة؛ ففى عام 1۹۸۳م قام خوين تونج PI)‏ 
ملبونيسر من هونج كونج ويعمل نائبا لرئيس اللجنة الامتشارية اليامية (Gall‏ بتمويل مشروع بناء 
ملاعب جولف بمدينة شين جين بجنوب الصين. e‏ ويعد هنا المشروع أول a‏ كبير للإنتاج الرياضى 
منذ تأسيس الصين الشعبية عام ¿YES‏ 

وعلى الرغم من تطوير مابقات الالعاب الرياضية المختلفة بالصين فى دورى كرة القدم ركرة اللة 
والتنس» إلا أنه لازال أمامها الكثير من التطور فى أسلوب الإدارة. 

ويرى الخبراء الصينيون أن الإنتاج الرياضى الصينى سيثهد تطورا سريعا إذا ما تخلص من الروتين 
واتبعت السياسات الحرة كتطيق نظام المنافة فى النقل التلفزيونى للمباريات» والمماح بانتقال اللاعيين 
بين المدن والاندية وغيرها من الأمور المتعارف عليها فى مجال الاحتراف الرياضى. 

عموما.. ٠‏ لعلنا نشاهد الآن العديد من إشارات التقدم الصينى فى مجال الإنتاج الرياضى يمكن 


تلخيصه فيما بلى : 
-١‏ الشائج الجيدة الى حقفتها الصين فى الدورة الأرمبية التى أقيمت فى Ml‏ (سيدنى 
Are:‏ 
¢ 


۲- المنتجات الصينية (وخاصة الهدايا التذكارية الرياضية) التى طرحت فى دورة ميدنى AN‏ 

Y‏ صراع بككين على استضافة الدورة الارلية عام ۸١١۲م‏ واختيارها ضمن خصمس مدن مرشحة 
لتنظيم هذ gal‏ 

-٤‏ الدورة الآسيوية التى نظمتها الصين فى بدابة السعينيات ووفمرت لها كافة CLA‏ الرياضية 
وجميع إمكانيات النجاح ما جعلها من لجح الدورات الآسيوية التى أقيمت. 


(©) فارت بكين (الصين) بتنظيم TA NEN‏ 


A 


ماذا قدعنا فى هذا الفصل؟ 

صاعة الرياضة والإنتاج الرياضى قد بدو تطورا طيعا فى الدول المناعية الكبرىء والتى تبنى 
سيامات اقتصادية مفتوحة ومنافة على الملتوى العالمى فى ظل Lele‏ رأس مالية معروف أبعادها 
راتهاهاتها. 

ولكن كيف يكون الحال فى الدول الشرعية والاشتراكية بعد أن ثبت أن الاتحاد الوفيتى (سابغا) 
والذى يعد من الدول المتقدمة فى الريافة لم بحقق امكمارا رياضيا ناجحاء فقد اتبع النظام الاقتصادى 
الاشتراكى الذى يحمل الدولة كل الاعباءء فحرم نفه من اسمار الرياضة فى ظل اقتصاديات ¿y‏ 

فى معقل الشيوعية (الصين) كيف يكون الحال؟ 

لقد كان للخبراء فى الصين قرون امتشعار حمامة لما يحدث فى العالم من حولهم» ولفت نظرهم 
بشدة ما وصل إليه الغرب من Stel‏ فوى للرياضة فاق فى أكثرها تقدمها معدلات الإنتاج فى صناعات 
أخرى عديدة. . فمثلا 

# فى أمريكا. . » احتلت صناعة الرياضة المرتبة الخامة فى الاقتصاد الأمريكى . 

# فى إيطاليا. . » احتلت صناعة الرياضة المرتبة الثانية فى الاقتصاد الإيطالى . 

# فى اليابان. . » احتلت صناعة الرياضة المرتبة الخامة فى الاقتصاد JUN‏ 

لفد اعتمدت الصين فى تطويرها للإنتاج الرياضى على BH‏ عناصر أساسية هى : 

-١‏ المهارات الفية. 

. البث التلفزيونى‎ y 

. الجمهور‎ Y 
ولعلنا نلاحظ الآن ما وصلت إله الصين فى الرياضة» سواء كان ذلك على مستوى خصد‎ 
الميداليات فى البطولات القارية والعالية والاولية» وكذلك فى ترويجها لمتجاتها الرياضية والتى نافست‎ 
dao lo) AS بقوة غيرها من المنتجات الرياضية فى دورة سيدني الأولية عام ٠٠٠5م. وكذلك فور‎ 
الصين) بتنظيم الدورة الأرلية عام ۸٠١۲م والمؤشرات التى تشير إلى أن هذه الدورة سوف تكون اعظم‎ 

الدورات الاولية فى التاريخ الحديث . 






X3 
الفجل الرابع‎ | 

\ 

ha‏ وكالات إدارة وتسويق الرياضة 


- أهداف هذا الفصل. 

- الماهبة والنشاة. 

- خطة وكالة إدارة وتسويق الرياضة. 

- وظائف وكالات إدارة وتسويق الرياضة. 

- انواع وكالات إدارة وتسويق الرياضة . 

- التحديات التى تواجه وكالات إدارة وتسويق الرياضة . 
- نماذج مصرية للتسويق والدعاية الرياضية . 


- ماذا قدمنا فى هذا الفصل؟ 





أهداف هذا الفصل 

يهدف هذا الفصل إلى: 

-١‏ إدراك دور Gal Aly‏ وكالات إدارة وتويق الرياضة. 

. التمييز بن أنواع وكالات إدارة الويق الرياضية وتحديد الوكالات الملائمة للمهام اللتظمة‎ Y 

Y‏ فهم نشأة وتطور وكالات إدارة وتسويق الرياضة. 

. الرياضى‎ Gey dl تحديد الوظائف التى يتم إنجازها بواسطة وكالات إدارة‎ -٤ 

0 نقويم فرص العمل المشترك مع وكالات إدارة وتسويق الرياضة . 
الماهية والنشاة 

وكالة إدارة ep iy‏ الرياضة تمثل منفعة ملكية الرياضة التى يمكن أن تكون شخصا أو شركة أو 
حدثا أو حتى مكاناء وهذه الاعمال التى تكفل منفعة ملكية الريافة يمكن أن تتفسمن واحدا أو أكثر من 
الآتی: 

- تعاملات, - ميعات. - تراخیص . 

- تسويق وإدارة الانشطة المرتبطة بالفنون والمهرجانات والاحداث الرياضية والموسيقى. 

نشأت أول وكالة لإدارة وتسويق الرياضة fad‏ الرياضيين فى عقد التعاملات وطلب التحويلات 
والإيرادات I‏ الأخرى لهؤلاء الريافين. 

تأمست مجموعة الإدارة الدرلية IMG‏ عام ٠197م‏ على يد مارك ه. ومكورماك فى كليفيلائد 
أوهير بالولايات النحدة الأمريكية» حيث كانت أول وكالة متخصصة BF‏ الريافيين. هذاء وقد ابتكرت 
IMG‏ إدارة وتويق الرياضة منذ أربعة عقودء ومر الوفت وتغيرت الأهداف وأصبحت وكالة وإدارة 
وتسويق الرياضة بما يضمن تنوعا كيرا فى المهام» وهى اليوم لا تقتصر على عقد التعاملات فقط بل 
تتضمن عشرات الرظالف الأخرى. 
خطة وكالة إدارة وتسويق الرياضة 

فى حديث للميدة (مميث) الرئيس الإقليمى للبنك القومى فى الولايات المتحدة الامريكية موجه 
إلى الموظفين أشارت إلى المشكلات التى يواجهها انك مع المملاء؛ وطلبت من وكالة التسويق الرياضى 
الدولية أن تساعد البنك فى تنمية إمتراتيجيات الاتصال من خلال الأحداث الرياضية الخاصة» فهى GF‏ 
أن هذه الفعاليات تمتع بجاذية خاصة لدى الشباب. ٠.‏ وطلبت الإجابة على التاؤلات التالية: 


- ماهية وكالة التسويق الرياضى؟ 

- ما نوع الرياضة أو الحدث الخاص الافضل للمشاركة مع البنك؟ 

- ما الخدمات التى يجب أن تروج من خلال الحدث؟ 

- ما الذى متقوم به الوكالة بالفبط؟ 

وفيما يلى إجابات تفصيلة على هذه الاسئلة؟ 
وظائف وكالات إدارة وتسويق الرياضة 

تقوم وكالات إدارة وتسويق الرباضة بوظائف عديدة ومتنوعة وبعضها على درجة عالية من 
التخصص مثل التخليصات الجمركية . . ؛ وكمثال لذلك فإن وكالات مثل IMO‏ تقوم بالوظائف التالية : 


١‏ - تمثيل وإدارة شئون العميل . Y‏ ترويج المتج وتسويقه للعميل. 
Y‏ خلق وترويج الحدث. 4- إدارة وتويق الحدث. 

0- ملكية التمثيل والترخيص. y ¿A‏ التلفزيونية . 
۷- رعاية النقابات. ۸- إدارة ob‏ الضيافة . 

9- برامج التسويق. -٠‏ الدراسة والتقويم. 


. الإدارة والتخطيط الالى‎ -١ 


le,‏ يلى رصف مختصر عن كل من هذه الوظائف: 


-١‏ نفثيل وإدارة شئون العميل- 
تمثيل العميل فى عقد التعاملات واتخاذ القرارات الخاصة بالتسويق والتعامل مع الإيرادات CM‏ 
الخاصة بالعميل . 


وعقد التعاملات قد يشمل اللاعب الرياضى (كما حدث مع مايكل جوردان أشهر لاعب كرة سلة 
فى العالم) أو الفريق الرياضى بكامله متضمنا الإدارة والتخطيط الإمتراتيجى للعميل» هذاء وقد يتضمن 
واحدا o‏ التالية أو أكثر: 

- التخطيط الالى . 

- الامتثمار والإدارة SL‏ 

Ly الهيئات‎ e التعامل‎ - 

- تنظيم إيرادات الانتاج والإدارة . 

فمثلا وكل «مايكل جوردان؛ لاعب كرة السلة الشهير ديفيد فالك (ركالة فالك لإدارة أعمال 
الرياضيين) لإدارة أعماله وذلك فيما يتعلق بتقديم النصح NN,‏ المالية والتسويق . 


A 


Y‏ ترويح المنتح وتسويقه للعميل» 
تقوم وكالة إدارة وتسويق الرياضة بالترويج ayy‏ الكامل للعميل» سواء كان هذا العميل رياميا 
ار متخصصا با فى ذلك الامن. وتحويل المتج» والظهر الشخصى للعميل؛ وإصدار الكتب والافلام 
اليماية والتلفزيونية؛ وتنظيم القابلات الشخصية؛ وإظهار العميل فى العاب الفيديوء أى أن الوكالة 
تتولى جميع أعمال الترويج والتريق لكل ما يتعلق بالعميل أو el‏ 
٣-خلق‏ وترويج الحدث» 
ساهمت وساتل الإعلام فی خلق وترويج الاحداث الرياضية؛ لذلك تعر وكالات إدارة وتويق 
الريافة استخدام ley‏ الإعلام افضل وسيلة لخلق وترويج الحدث الرياضى. ظهر الدور الحيوى 
للتلفزيون فى ترويج الحدث الرياضى عام ١۱۹۷م‏ كما تفاقمت أدوار شبكات الإناعة الرياضية فى نفس 
الانجاه عام 1440 م» كما راد معدل el‏ عن طريق الاقمار الصناعية إلى معدلات غير مسبوقة فى 
خلق رترويج الأحداث ci‏ وهناك الكثير من الاحداث A‏ خلقها وجود التلغزيون 
.ESPN‏ 
-٤‏ إدارة وتسويق الحدث» 
تقوم وكالات إدارة وتسويق الرياضة بإدارة وتسويق الانشطة الرياضية وكل ما يتعلق بذلك» فهى 
تقوم بتنظيم إدارة وتويق مباريات الجولف yy‏ والمهسرجانات؛ والعاب البولينج. . » وكثير من أنواع 
الرياضة الاخرى» كما تقوم هذه الوكالات بتنظيم وإدارة ما يصاحب هذه الأنشطة مثل الفضيافة؛ 
والترفبه» وبيع التذاكر والتراخيص للبضائع» والإنتاج التلفزيرني» رالعلاقات العامة . 
فمثلا تقرم وكالة «ودلودبير وشركاه؛ (إحدى الوكالات فى USA‏ بتنظيم وإدارة أعمال تتعلن بيع 
التذاكر الخاصة بالحدث الرياضى» وكذلك رعاية البيعات» والعلاقات العامة » وكذلك أنشطة الضيافة . ٠.‏ 
وعادة ما تقوم وكالة «ودلودبير وشركاه؛ بالتعاقد «من الباطن؛ مع وكالات أحرى لتوفير أى خدمات 
أخرى للعميل تكون غير موجودة طرفهاء ومن الأمثلة الاخرى Gad‏ (هايت) والذى يضم شعبة تقوم 
بأعمال الوصاية على متجات بعض الشركات المتخصصة:؛ وتقوم بإدارة أحداث لت فقط مرتبطة 
بالضيافة ولكن أيضا لإنتاج الحدث رالباريات الباعة وصيانة المحجات» ومن أعمال هذا الفندق أن يتعاقد 
مع الجمعية القومية الامريكية لكرة السلة لإقامة حفلات موسيقية تقام فى إجازات نهاية الاسبوع لكل 
نجوم NBA‏ لكرة السلة. 
۵- ملكية التمثيل والترخيص: 
وكالات إدارة وتسويق الرياضة غالبا ما تمثل الملكية (تنوب عن اللاك وآصحاب الحدث) فى أعمال 
التراخيص» والمبادرة للالتماس» والتحصيل» وملكية التمثيل يمكن أن تكون ل : وميلة حدث رياضى» 
فريق رياضى» برنامج رياضى؛ حفل موسيقى. 


A 
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إظهار العديل فى ألعاب الفبديو أحد وسائل ترويج all‏ وتسويقه 


A 


هذاء ويمكن أن تؤئر ملكية التمثيل فى ll‏ والرموم؛ وفرض التراخيص» ورعاية المبيعات» 
وعقد اتفاقيات الإعلانات؛ والتحويلات» وعمل الوكالة فيما يتعلق بملكية التمثيل تؤكد على أهمية كشف 
مناطق العرض التى يمكن أن تسوق الدعاية للمشتركين والممولين. 

1- الانتاج والتنمية التلفزيونية, 

لقد خلقت انظمة الكابل والأقمار الصناعية فرصا عدينة ومنافذ متنوعة لتطوير EN‏ البرمج 
للتلفزيون وتاصيل العلاقة مع الجماهير وتسويق الرياضة . 

فى هذا الشان تقوم وكالات إدارة وتسويق الرياضة بالمهام الخاصة برسوم العمليات التجارية للانشطة 
الريافضية (الحدث الرياضى) مثل كرة الفدم وكرة اللة؛ وتقوم Lal‏ بالمبيعات اللاحقة للشبكات 
الإذاعية . . ٠‏ ومن أمثلة هذ الركالات TBS-ESPN « ABC-NB «CBC‏ فى GLY lt‏ المتحدة AS pV‏ 

هذا وقد أدركت وكالات إدارة وتسويق الرياضة li‏ أهناف راغراض التلفزيون فى بث 
الاحداث الرياضية وعملت على تمويل رتعضيد هذه الاهداف رالاغراض» كما أن وكالة IMG‏ قد 
قامت بإنتاج برامج تلفريونية wal‏ إلى ريادة الأرياح بمعدلات عالية لصالح عملائها. 

-Y‏ رعاية النقابات؛ 

تنفق النقابات فى الولايات المتحد: ES N‏ ثلاثة بلايين دولار سنويا على الدعايةء Uy‏ ما 
توظف هذه الثقابات وكذلك الدعاة الآخرين- توظف وكالات إدارة Gey ty‏ الرياضة فى كشف اللكبات 
التى يمكن أن تاعدهم فى إنجاز أهدافهم رأغراضهم» كما أن بعض النقابات لها أقسام نتوين الريافة 
بحيث تعمل بشكل مباشر مع اللكيات أو من خلال ملكية الرياضة من أجل الوصول إلى اتفافات لرعاية 
الحدث الرياضى . 

۸- إدارة خدمات الضياهة: 

كثيرا ما نغفل أن وظيفة وكالة إدارة وتسويق الرياضة هى الابتكار فى تنظيم خدمات الضيافة» رهى 
خدمات غير قاصرة على توفير المواصلات والطعام y‏ وخلق الاحداث الخاصة والمكافآت 
والهدايا. . إلخ بالإضافة إلى هذه الخدمات Of‏ وكالات إدارة وتسويق الرياضة فى pl‏ تتفل الموقع 
Gilad!‏ فى عمليات الزيارة والسياحة الرياضية وتوفير تذاكر السفر» كما تقدم هله الوكالات الشكر لكل 
عملاتها وتدعو العملاء الجدد للحدث الرياضى؛ وننظيم زيارة الأسراق للضيوف» رالإقامة» والوجبات 
فى أماكن قرية من الحدث الرياضى» وتقوم كذلك بنظيم الرحلات البحرية والحفلات الموسيقية ومباريات 
الجولف للمالح الرياضى . 

ومن الراضح أن وكالات إدارة وتوبق الرياضة فى الدول التقدمة» ومنها آمريكا أصبحت جزءا 
من الاقتصاد الرياضى» فقد تطرقت إلى الفعاليات الرياضية العامة cil,‏ وأصبح من الواضح أيضا أن 
الموظفين العاملين فى هذه الوكالات أصبحوا الأفضل فى أداء الوظائف السابق الإشارة إليها كمتخصصين. 





)0( مجموعة الإدلرة الدولية: إحدى الركالات الامريكية التى تقدم خدمات متكاملة. 


A 


رحتن الوكالاث lia‏ تضم نخبة من الموظفين الذين يتمتعون بقدر كير من المهارة والمعرفة 
اللارمتين EY‏ أعمالهم المندة إليهم على أكمل وجه. 
إن 'المهارة؛ تعتبر عاملا LIT‏ للعمل فى وكالات إدارة وتويق الريافة» ويمكن أن تقسم 
المهارات اللازمة للعمل فى هذه الوكالات إلى: مهارات شخصية؛, ومهارات تكنولوجيةء ومهارات تعلق 
بالمنظمات الرياضية . 
8 برامج التصويق؛ 
تصمم برامج التسويق لبنى المتتج وتقديم خدمات منظمة» وربما لا يكون لبرامج Gap dl‏ منفعة 
مباشرة ولكنها ضرورية للتطوير على المدى البعيد عن طريق خلق الاهتمام بين المتهلكين؛ كما أن يعض 
هله البرامج التويقية موجهة للاطفال والراهقين الذين يمكن أن يكونوا متهلكين لهذا المتج أو هله 
الخدمة أر المنظمة التى بتم لصالحها التسريق . 
تممم برامج التريق غالبا لصالح أنشطة الشركات أو الاحداث الرياضية التى تقع على المستوى 
e, dol‏ وكذلك التى تبعد آلاف الاميال عن مركز النظمة الراعية. ٠.‏ مع الاخذ فى الاعتبار أن الأحداث 
والانشطة المحلية غالبا ما تكون موجهة لمجموعة ديموجرافية محلدة. 
كما أن التسويق على اتصال بالمتهلك؛ فالمتهلك يوجد فى مكان ما لمدة ٠١ -٠١‏ ساعة (مكان 
الحدث) OL bec er‏ محية دون اى عراكق أو ضوضاء التى عادة ما تعيق الخندمة المقدمة للعميل. 
كما أن برامج التسويق الناجحة فادرة على الوصول إلى المستهلك فى الوقت الامثل . 
-٠١‏ الدراسة والتقويم» 
التفويم والتوثيق عوامل هامة فى محديد مدى جاح الأنواع المتعددة لبرامج إدارة ونسويق الرياضة» 
كما أن إجراء الدراسة الى تنفذ عن طريق إرسال الامتبيانات لعملاء باريد أو المقابلات الشخصية 
ضرررية للماعدة فى اتخاذ القرار. 
أغلب الشركات التى تعمل فى مجال رعاية أو ترخيص الانشطة وتقوم ببعض أنواع تقدير القيمة 
تعمل بنظام التعاقد مع وكالات تقدم خدمات البحث والتقويم» Say‏ يتم استخدام الوكالات المتشصصة 
فى [جراء بحوث تعلق بالتراخيص أو حتى درامة سلوك المتهلك الرياضى. 
من أشهر الوكالات فى مجال درامة سلوك الجمهور وكالة #جويس جولياس وشركاه)» حيث تقدم 
هذه الوكالة أمثلة جيدة لبحوث استهدفت دراسات متخصمة ALLE‏ للوك الجمهور الرياضى» وهى 
تعتبر من أكثر الشركات الأمريكية احتراما فى مجال الصناعة. 
-١‏ الإدارة والتمخطيط اثالى؛ 
تفديم خدمات متخصصة يتطلب توافر فريق متمكن من المخططين أو المستشارين بجانب أخصالين 
فى الإعلانات ومديرين تجاريين» ومن أشهر الوكالات التى تقدم هله الخدمات كجزء من خدمات إدارة 
العملاء أو ماعدة العملاء والتخطيط لهم شركة 1840 الأمريكية . 


AN 


هذه الوكالات تاعد عملاءها للدخرل فى مشررعات جديدة بالمشاركة مع مؤسسات AS‏ 
أخرى أكبر. 

فمثلا جح «أرنولد CL‏ و«جاك بتكلوس» فى خلق شركات ومشروعات جديدة مع dy IMG‏ 
التزاماتهم QU‏ فوكالات إدارة وتسويق الرياضة عادة ما تتعهد بهذه الخدمات من خلال مخططين 
مالين موثوق بهم ومحاسبين وظيفتهم الامامية لا تتعلق بالرياضة UL‏ بالإدارة المالية والتخطيط ‏ 
أنواع وكالا تإدارة وتسويق الرياضة 

فى الولايات المتحدة الامريية توجد سبع وكالات تعلن عن نفها كركالات لإدارة وتويق 
الرياضة» وبطيعة الحال Of‏ هذه الوكالات البع متنوعة من حيث الحدجم واليزانيات ونوعية العملاء 
وكذلك مجالات الخدمات التى تقدمها. 

بعض هذه الوكالات أنشأت لنفها اختصاصات متنوعة تقدم للعميل الواحدء فى حين آن هناك 
OVS,‏ أخرى تؤدى رظيفة واحدة فقط . وحتى يتم فهم طبعة التنوع بين الوكالات المتخصصة فى إدارة 
وتويق الانشطة الرياضية والترويحية Of‏ الامر يتطلب استعراض بعض هذه الوكالات . 

أولا؛ وكالات الخدمة الكاملة: 

من أبرز هذه الوكالات وكالة أو مجموعة الإدارة الدولية IMG‏ وهى وكالة من أشهر الوكالات فى 
الولايات المتحدة الامريكية فى مجال التسويق الرياضى» حيث لها أكثر من ٠١‏ مكتبا يعمل بها اكثر من 
(ill) ٠‏ موظف فى 7١‏ دولة مختلفة. . ؛ لذلك تعتبر من أكبر وأشهر وكالات التويق الرياضى 


فى العالم . 
هذه الركالة تفمن الانشطة التالية: 
- إدارة أنشطة العميل. - gle‏ الاحداث . 
ES‏ الإتاج التلفزيونى . - خدمات الضيافة . 
- الدرامة والتفويم. - الشخطيط المالى . 
- خدمات أخرى. 


كما تضم هذه الوكالة خبراء فى: 

- المحامبة . - المبيعات. 

- العلاقات العامة . - إدارة المعلومات. 

وتعتبر مجموعة الإدارة الدولية J IMG‏ وكالة تويقية متخصعة بالكامل فى الرياضة. . » ولقد 
أدت الزيادة الملحوظة فى انشطة التويق وتطوير دور التأثير التلفزيرنى على المجال الرياضى إلى امتداد 
درر هذه الوكالة- وغيرها من الوكالات- لتخطى حدرد إدارة الرياضيين فقط ولكن Lal‏ ملكية الرياضة 


والاحداث الرياضية . 
جم ١‏ 


رلكن يجب الاعتراف بان ما حققته مجموعة الإدارة الدولية IMG‏ من SLE‏ يرجع بالمقام الاول 
إلى التلفزيون. 

ومحاولة IMG‏ لتقديم خدمات متنوعة أناحت لها أن تضم ضمن عملائها الرياضين والفنانين 
والكتاب وعارضى الازياء والمذيعين والمثقفين؛ كما تطرقت إلى تقديم الخدمات للعديد من المؤمسات 
الرياضية والثقافية . 

ورغم كون ond IMG‏ فى e‏ جميع الفرص التى اتيحت لها فى UA‏ من القرن 
الماضى من خلال التلفزيون» Y]‏ اكتشفت أن التلفزيون مازال ينقصه التنظيم الإعلانى» وكان ذلك فى 
فترة SLL‏ من نفس القرن» فحت عن إستراتيجية فعالة لماعذة الشركات على الاتصال بأهداف 
الوق» واكشف IMG‏ أن أكثر الطرف فعالية لاتصال الشركات بعضها العض يكون من خلال الأحداث 
الرياضة والتمويقية لأماليب الحياة للختلغة. 

ومن أبرر الخدمات التى تقدمها IMG‏ ما يلى: 

PAY عقد التعاملات والتخطيط‎ IMG إدارة العملاء: تشمل نشاطات إدارة العملاء فى‎ e 
. الشخصى ولمظاهر الشخصية والبث الإذاعى والنشر والترخيص‎ 

فى خلال otal‏ الاربعة الأخيرة استطاعت IMG‏ جذب المزيد من العملاء عن طريق تقديم 
خدمات ناجحة. 

© إدارة وتوينق الحدث: تتضمن IMG‏ أنشطة متعددة تتهدف تطوير الاحداث وإدارة الرياضة» 
كما أنها تدير التراخيص وحقوق البث الإذاعى لاقدم وأشهر الاحداث الرياضية على المتوى العالمى. ٠.‏ 
ومن هذه الاحداث: 


- بطولة ويملدرن للتنس . - کأس أمريكا. 
- بطولة العالم للجولف (ميدات) . - الاولياد الشتوية plo‏ 1994م. 


« التلفزيون: يوجد فى IMG‏ ملحق تلفزيونى TWI‏ وهذه الوحدة تعتبر أكبر مصدر ومولع 
مستقل لبرامج الرياضة فى العالم. والوظيفة الامامية ل 1۷1 هى إمناد شبكة التلفزيون الريية 
بالبرامج العالمية (على متوى العالم) وتبيع أكثر من 7٠٠١‏ حدث رياضى منويا. 


مثال لنموذج ناجح: 
«آن y‏ . » عملت بعد تخرجها لأكثر من عامين كمحللة أمن فى Ny yey‏ أعقبتها بعامين 


آخرين فى قسم لإدارة المتتجات بنك تجارى فى يوسطن. ٠.‏ وبعد تفكير عمق قررت أن هدفها النهالى 
هر أن تكون مشاركة مع المنتجات التى لها علاقة بالرياضة» لذلك قامت بتسجيل نفها فى درامة برنامج 
إدارة الرياضة بجامعة بوسطن . 

استهدفت of‏ مارى؟ الحصول على وظيفة فى قم إدارة المنتجات الرياضية بإحدى الشركات . 


A 


بدات ol‏ مارى؟ تتبه إلى إمكانية التحول إلى تخصص آخر مع 16 فى بوسطن. .2 وكان ذلك 
يرجع لحدثين رباضين هامين أقيما فى برسطن هما بطولة التنس للمحترفين الرجال» وبطولة الجولف 
الائة للمحترفات . 

فى هذه المرحلة كانت gee‏ «آن مارى» تنحصر فى ميعات التذاكر للمجموعات» وتحديد أماكن 
نشر الإعلانات» وحجز غرف النوم فى الفنادق للعسملاء بطريقة call‏ وتجميع اللخ الإعلانية من 
الرعاة الرسمين للمباريات. 

بالرغم من الخبرات التى اكتبتها «آن مارى» من مارياث التنس والجولف إلا أنها حتى هذا الرقت 
لم نكن قد حصلت على وظيفة بنظام اليرم الكامل. وكانت تتقاضى مرتبا صغيرا عن عملها فى IMG‏ 
بموجب نشاطها فى فرع شيكا ولتابعة مباريات a plas‏ للمحترفات. 

بعد انتهاء تدربب «آن مارى؛ الاماس فى جامعة بوسطن وتدريها الإضافى مع ¿IMG‏ بوسطن 
وشيكاغو منحت وظيفة بنظام الوم الكامل للعمل مع IMG‏ فى مكتبهم ببوسطن. 

شاركت «آن مارى؛ مع 1040 فى بطولات للحترفين للعديد من الالعاب» مثل التتس والإبرلف 
والتزحلق» واهتمت بشكل خاص بعملية اليع للممولين ار الرعاة الرسميين (لإقناعهم بتمويل ورعاية 
الباريات) . 

oft‏ مارى» تعلم أن التعامل مع المؤسسات الجديدة التى تسعى لرعاية الرياضة يتطلب التعامل مع 
المرظفين التنفيليين للشركة» وهى تعلم أيضا أن رعاية الرياضة ياعد الشركة أو الموسة على تحقبق 
أهدافها فيما يتعلق بالدعاية فى الاحة الرياضية OD‏ نصبح مشهورة)» وتحسين صورتها لدى الجمهور. 

لقد آمنت of‏ مارى؛ أن الرياضة JE‏ أحدائا ia‏ على مدار النة )110 يوما)» وكلما اقترب 
موعد الحدث الرياضى تغيرت أرلويات الاعمال وخاصة ما يتعلق بالخدمات الخاصة بالممول. فكلما اقترب 
موعد الحدث الرياضى اتضحت احتياجات الممول وتعدل ترتيها لتصبح فى الصدارة. 

هناك تفاصيل كثيرة يلزم تنظيمها بطريقة صحيحة» منها على ميل الحال: التشذاكرء eel ly‏ 
والإعلانات» والبرامج. والإعلانات الثابتة فى WEY‏ والتلفزيون» والشعارات الملمقة؛ وآماكن الدعاية؛ 
e sust,‏ وإذاعة العناوين العامة وأماكن الحفلات . 

بالإضافة إلى العلاقات مع الممولين» of‏ «آن مارى» لديها مستوليات أخرى خاصة بالحدث تتضمن 
أماكن الإعلانات المطبرعة» ومبيعات تذاكر المجموعات» وتسكين اللاعبين والممولين بالفنادقء والإنفاق 
على المطبوعات مثل بطاقات الت التحكيم واليافطات الخاصة بالممرات ¿Uy‏ الجراجات وبطاقات التائج . 

وتقول «آن مارى).. إننى أقوم بارتداء عدد من القبعات خلال وقبل الاسابيع التى تق 
الحدث. . » وعادة ما يكون هذا محور تازلات عديلة. 


A 


O‏ الوكالات العامة 

وهى وكالة ذات gb‏ عام» لا تعمل فى مجال تيل الشخصات الفردية والرياضيين ولكنها تركز 
على المؤمات الرياضية والاحداث الرياضية. ومن آمثلة هذه الوكالات الشهيرة وكالة DWA‏ فى امريكا 
وهى لا تعمل فى مجال تمل الرياضين أو بعقود الرياضين وكذلك لا تعمل فى مجال تأمين التحويلات 
الخاصة بالرياضيين. . ولكن ينصب عملها كله مع SE‏ الرياضية والاحداث الرياضية. ٠.‏ وتضم 
DWA IS,‏ عدة وكالات فرعية هى (مقر وكالة DWA‏ مدينة #ملكين؟ فى ولاية #جرجينيا» الأمريكية) . 

# وكالة DWA‏ للجولف: تقوم Gey ctl‏ وإدارة الياريات» والعلاقات العامة بعض الأحداث 
القومية ذات الجودة العالمية مثل Heartland Classic‏ فى سانت لويس. 

# وكالة DWA‏ للخدمات الإدارية: تقدم مشروعا يتضمن برنامجا أداثيا مدعوما بتمويل إدارى» 
وموقعا تخطيطياء واختيارات» وترويج الميعات. ٠.‏ ويتضمن هذا الرنامج Lal‏ إجراءات Sal ios‏ 
والعلاقات العامة . 

# وكالة DWA‏ للسويق: تقوم بتقديم خدمات استشارية إستراتيجية لبعض العملاء ملل شركات 
IBM ¿MAZDA ı FRITOLAY‏ للبارات. 

وكالة al DWA‏ الإنتاجية : تحدد العملاء والاحداث وأهداف العملاء فى مجالات التريق 
والعلاقات العامة والضيافة Je‏ هنا 7. 

# وكالة DWA‏ لخدمات المعلومات: تنفرد بتقديم أبحاث الوق حول طبيعة المشاهدين» كما أنها 
تقوم بتنمية المخطط الإستراتيجية التويفية للعملاء بعد الحصول على نتائج الابحاث التى تقوم بها على 
عبنات من المشاهدين . 

# وكالة DWA‏ للامتيازات: هى وكالة متخصصة فى تمويل المبيعات وتنفيذ الخنطط الإمتراتيجية 
للعملاء المميزين؛ Lady‏ تتناول مهمة التفاوض مع الإذاعات والحصول على تراخيص EL‏ الاتفاقات 
التجارية . 

ثانثا؛ الوكالات المتخصصة» 

الوكالات الخاصة PF‏ وكالات تخصصة فى مجموعة معينة من الخدمات لمجموعة من العملاء 
الدالمين . وبالرغم من أن الجمهرر هو العامل الحامم er‏ للحدث الرياضى إلا أن مهمة معظم 
هذه الوكالات هو تأمين المشاركين. من أمثلة هذه الوكالات فى الولايات الححدة الأمريكية : 

١‏ - وكالة بيفلاكو الدولية: تمثل شركة بيفلاكر انترناشيونال احد تماذج الوكالات الخاصة» وهى 
متخصصة فى التويق للالعاب الأولبية. 

Y‏ وكالة نريل كراون للرياضة: وهى أيضا وكالة متخصصة تقوم SL‏ فى برامج المجتمعات 
المحلية؛ وتقوم بتقاديم برامج خاصة بالحدث الرياضى» كما تلاحظ الوكالة العائد الأول من دخل تذاكر 
المشاركين ومن الشركات الممولة فى هذه الاحداث الرياضة . 


تم يحمد الله يوم السبت ۲۰۰۱/۱/۲۷ 
توقيع عقد إنشاء وتأسيس اول شركة لحفظ وتامين 
المعلومات والبيانات واستضافة مواقع الإنترنت 
ودعم خدمات التجارة الإلكترونية - بسرعات عالية فى الشرق الأوسط - باتع 
مركزمعلومات 
EGYPT CYBER CENTER‏ 
يبلغ استثمار الشركة الجديدة ١7١‏ مليون جنبه مصرى ساهم فى تأسيسها 
شركة هيولت پاكرد HP‏ التى تقدم التقنية الفنية والحلول والبرامج اللازمة للتشقيل 
الأهلى للاتصالات NTC‏ الشركة الرائدة فى مجال الاتصالات رتكنولوجيا المعلومات 
المصرية للشبكات Egy Net‏ التى تقوم بتوصيل وخدمة البنية الأساسية 
لشبكات الريط الإلكترونى من وإلى العملاء. 
والشركة الجديدة هى أول شركة فى مصر والشرق الأوسط والشمال الأفريقى تقوم بنخزين البهانات للشركات والبنوك بسرية 
وأمان كاملين وتقديم خدمات نكاملية وتطبيفات للبيانات الواردة والمخزنة وتقديم المديد من الضدمات الإلكترونهة. 


اعنم وا 


NTE Data un the Fast Truck 





اهنمث مسر منذ هدة سنوات 
بإنشاء مراكز للمعلومات : www.moheet.com‏ 
مصدر معلومات يعمل عليه 


وكالات e e dl‏ احد انواع 
ال وكالات الهامة فى الآلفية الثالثة Ge‏ ساعة GET‏ 





SS alo 
يطلق علِها «الركالات المضمة». . وهى عبارة عن الأقسام الموجودة بالفعل فى الشركات أو‎ 
تضطلع بوظائف السويق الرياضى باليابة عن الشركة المتجة؛ وعادة ما يكون لديها‎ Ay المؤمات‎ 

نوعية واحدة خاصة من العملاء. 

وعمل هذه الاقام الريى هو UL Slot‏ . » أى مراجعة كل الفرص الحوافرة والمخولة لها. 

هذاء ويتضمن عملها اللعة cil‏ وإدارة الإنتاج» والرعاية» والعلاقات العامة» والعلاقات 
المشتركة من أجل خلق أشكال معينة صالحة HEY‏ آهداف الشركة أو المؤسسة. 
التحديات التى تواجه وكالا تإدارة وتسويق الرياضة 

بالرغم من تزايد عدد الشركات وفرص العمل فى مجال صناعة SL‏ ووكالات إدارة وتسويق 
الرياضة. . : إلا أن هناك وكالات تواجه تحديات صعة ys‏ المنوات الأخيرة. ٠‏ وهى تحديات ali‏ 
مع نلك التحديات التى تواجه وكالات الإعلانات وشركات العلاقات العامة وكذلك المشروعات 
المشابهة . . ٠‏ هذاء ويمكن ترتيب هذه التحديات كما يلى: 

-١‏ استقلال العميل: 

تقدم وكالات إدارة وتسويق الرياضة أعمالا على متوى عال من الجردة والحرفية من اجل خدمة 
العميل» وتظل هذه الوكالات محتفظة بنفس معدلات الجودة فى تقديم الخدمات لفترات زمنية طويلة . 

فى أثناء ذلك يكون العميل قد أدرك تماما الوظائف التى تقدمها له هله الوكالات. ٠.‏ وهنا قد يقوم 
العميل بالاستغناء عن الوكالة التى يتعامل معها ريبدأ فى تنفيذ نفس الرظائف التى يريدها بنفه. 

هذا موقف gat‏ من العميل ضد الوكالة» وإذا حدث ذلك تجد الوكالة نفها مجبرة على أن 
تستفنى عن بعض الموظفين وقطع بعض الاجور نتيجة لتوقف التعامل بين الوكالة والشركة أو المؤسة 
التى كانت pls‏ معها. 

هذا الإجراء معناه أن العميل موف يفقد أيضا مجموعة أساسية من الأعضاء كانوا يتعاملون معه فى 
ضوء أنه يتعامل من الباطن مع وكالات إدارة وتسويق محترفة تقدم خدمات رفيعة المتوى. 

لقد أصبح هلا الإجراء متشرا وخحاصة فى لجان المحترفين للرياضة» وهكذا أصبحت النظمات 
الرياضية لديها شعرر قوى ولا يمكن E‏ بإمكانية تحقيق كل أهدافها بذاتها من خلال الأحداث الرياضية 
دون اللجوء إلى وكالات متخصصة فى إدارة وتسويق الرياضة من الباطن أو أقام فى شركات أو ممولين 
أو غير ذلك» وترى أنها بهذه الطريقة يمكن أن pad‏ على عائدات ضخمة مع خفض الإنفاق بالإضافة 


إلى تحكمها فى كل الأمور. 


؟- اضطراب العمل: 


من عوامل التحدى أيضا أن تعرض لجان المحترفين للريافة لاضطرابات شديدة فى الممل» حيث 
يؤدى ذلك إلى فقد عررض cab yall‏ وصنع المنتج (والتى تمثل الحجم الاكبر من دخل وكالات إدارة 
وتوين الرياضة) لتمويل الإعلانات المكلفة والمواد الدعائية والاحداث الخاصة. . ؛ ويترتب على هذا 
الامر زيادة احتجاج اللاعبين لخروجهم نتيجة لذلك خارج نطاق الأضواء ودائرة اهتمام المشجعين. ٠.‏ 
ومن أكبر الامثلة على هذا الموضوع ما حدث من اضطراب فى العمل لدى E‏ البيسبول RN‏ 
الريةء واللجنة القومية للهوكى؛ والجمعية القومية الامريكية لكرة ٠ . ALN‏ فقد واجهت هذه اللجان 
اضطرابات شديدة كانت تمثل تحديات حقيقية لوكالات إدارة رتسويق الرياضة التى كانت تتعامل معها. 

فى هذا الإطار يجب على ركالات إدارة وتسويق الريافة أن تكون متعلة لاحثمال حدوث هل 
المشكلات» ويكون ذلك عن طريق وضع خطط خاصة لمواجهة هذه المواقف الطارثة» على أن تكرن هنف 
الخطط قابلة للتطبيق السريع؛ كما يجب عليهم أن يكونوا على al‏ الامتعداد لمساعدة عملائهم لمواجهة 
حالات الاضطراب هله وتقديم حلول تسم بالتنوع وتنب الاعتماد على شخص أو e‏ واحد. 

؟- القوانين والتشريهات» 

أحيانا ما تصدر الحكومات أو المؤمات all‏ فوانين وتشريعات يكون لها تأثيرات معاكمة لاهداف 
وكالات إدارة وتسويق الرياضة . 

فمثلا فى عام ١۱۹۹م‏ عملت إدارة الرئيس «كلتون' مع وكالات lu‏ عديدة لاست بعاد جميع 
أنواع الدعاية والإعلان QU‏ والمواد الكحولة داخل الملاعب والمدرجات الرياضية. . > فكان تيجة لذلك 
أن أعادت وكالات إدارة وتسويق الرياضة تنظيم أعمالها لتجنب الاعتماد على شركات الكحول كممولين 
فى المباريات الرئيسية وزيادة الاعتماد على تقديم A‏ الرياضية الخاصة. 

هذا التحول الناتج عن انون أو تشريع يستهدف أمورا تربوية مطلوبة لم يكن مهلا على ISS‏ 
إدارة ونسويق الريافة فى أمريكاء فكانت هذه المشكلة صعبة الحل مثلا فى سباقات اليارات» حيث 
تعتبر شركات التبغ رالكحرل الممولين الريين لهل الأحناث الرياضية؛ وكللك كان الأمر بالنبة 
للاحداث الرياضية الخاصة بالكرة الطائرة على الشراطئ؛ وكذلك كان pV‏ مع لعبات أخرى عديدة لها 
علاقات وطيدة مع شركات الكحول والتبغ . 


نموذج مصرى للتسويق والدعاية الرياضية 
أولا؛ الدعاية والتسويق فى كرة القدم 
© إيجبشيان J poh‏ للتسويق الرياضى١‏ 
*إيجشيان فوتبول للسويق الرباضى؟ شركة ماهمة مصرية خاضعة لاحكام القانون رقم 189 
ES‏ ۱۹۸۱ء ولها سجل تجارى رقم 197 بتاريخ ۱۹۹۸/۹/۳۰م برأس مال مرخص قدره عشرة 
ملايين جه مصری» ورأس مال مصنر ei‏ مليون جنيه. 
الأهداف والأندية المشاركة ومجالات الخدمة 
e‏ الأهداف» 
- تويق جميع مباريات كرة القدم المحلية والعالية. 
- تسويق المبارياث الرياضية. 
- تسوين منتجات تحمل شعارات الأندية الرياضية . 
- إنتاج وتصبع جميع الادرات واللابس الرياضية وتويقها. 
- إنتاج ونوزيع البرامج المتعلقة بالاحداث الرياضية محليا وعالميا. 


- الاستيراد والتصدير. - التوكيلات التجارية. - التوريدات العمومية. 
0 الأندية المشاركة, 


يشارك فى برنامج هله الوكالة أندية الزمالك والإمماعيلى» cy‏ والمصرى» رالاتحاد 
الكندرى» رالكررم» والمنصورة؛ والشرفة» وغزل المحلة» وبلدية المحلة» وأسوان؛ والمقاولون so pall‏ 
ومزارع دينا. 

٠‏ الخدمات المتاحة تسقوق الدعاية. 

Gal الدعاية من خلال برامج‎ -١ 

"- الدعاية من خلال الإعلام المكتوب . 

Y‏ الدعاية من خلال الاندية. 

. الدعاية من خلال الحماهير‎ -٤ 

. الدعاية من خلال منتجات الشركة‎ o 


هذاء وسوف نتناول هذه الخدمات بالتفصيل. 


الدعاية من خلال برامح تافزيونية 
-١‏ مباريات تذاع تلمزيونها: 
un‏ لقاليم ‏ المجموع 


v wt ar مباريات كرة قدم على الهواء‎ o 
he Ae a مباريات كرة قدم مسجلة على القنوات المحنية‎ o 
Ya o 0 مباريات اطريقية‎ a 
o - o مباريات كرة سلة على الهواء‎ e 
0 o مباريات كرة يد صلی الهواء‎ o 
6 o مباريات كرة طائرة على الهراء‎ » 


Y‏ ظهور امم الراعى مقثرنا باسم النادى عند الإعلان تلفزيونيا عبن المباراة فى مسباريات كرة قدم 
مذاعة على الهواء» ماريات كرة القدم فى الدورى العام الممتار. 


Y‏ مهرجانات قبل بده الباراة وتقديم الباراة. . » وتشمل طوابير تحمل أعلام الاندية وعلم 
الشركة؛ وإطلاق بالونات تحمل اسم الشركة رأسماء الأندية الحنافة فى الماريات» وتوزيع نشرات دعاية 
للشركة بالمدرجات» وتقديم هدايا للجمهور. 

كما بشمل تقديم الراعى المباراة خلف الفريفين ET‏ تحية الجمهور والتمنبات بالتوفيق من خلال ' 
اللعب النظيف. وكل أفكار أخرى تدحل تحت هذا المسمى. 

4- رى النادى فى الباريات..؛ وزى الاحتياطى وقمصان المصورين بالملعب ورى الاشبال. 

- فائلة وتشمل: صدر الفائلة- الأكمام- ظهر الفائلة . 

- الشررت ويشمل : أجناب الشورت. 

- الشراب. 

¿ell - 

- قمصان المصورين» ورى الاشبال باللعب» وبدل تدريب الاحتياطى وتتضمن: 


نادیالزمائك اندية اقالیم 
ه تظثهرفى مباريات على الهواء n‏ 0 
© تخثهرفى مباريات مسجلة نادى الزمالك a‏ 


A 


- إعلانات الملعب: 

وتشمل إعلانات: 

- حول allt‏ آمام مدرجات الدرجة O‏ وخلف المرميين . 

- على المثايات وعلى مضمار الملعب: „U!‏ المنطقة al‏ ويجانب رايات الأركان (الكورنر). 

- على ارض الملعب: فى ملاعب اليد واللة والطائرة . 

- على لوحة النتائج. 

- فى المدرجات وخلف المرمى. 

« والشكل رقم (۱۳) يوضح إعلانات حول call‏ أمام مدرجات الدرجة الثالثة وخلف yal‏ 
وهى إعلانات بلوح ثابتة أر دوارة حول ملعب كرة القدم y‏ حوالى ٠١‏ لوحة ثابتة كل منها بطول O‏ 





متر فى الباريات . 
شكل رقم )١7(‏ 
إعلانات حول اللعب 


© والشكل رقم (VE)‏ يوضح الإعلانات على مضمار الملعب. على سجاد يوضع على المضمار أمام 
المنطقة da‏ وخلف الرمين بجانب رايات الأركان . 





شكل رفم OO‏ 
إعلانات على مضمار all!‏ 


« والشكل رقم )10( يوضح الإعلانات التى نوضع على أرض الملعب فى باريات كرة السلة 
والطائرة واليد المذاعة على الهراء. 





شكل to) ol. y‏ 4 
إعلانات أرض اللعب 


A 


das‏ يرضح الإعلانات على His)‏ فى ماريات كرة اللة والطائرة واليد 
المذاعة على الهواء. 


HOME GUSET 
00 00 


شكل رقم OV‏ 
إعلانات لوحة التالج 


ه- إعلانات فى المدرجات وخلف المرمى: 

- فى le yall‏ لافتات ثابتة بحجم كير . 

- خلف المرمى: مناطيد» عينات مارات . 

-٦‏ برامج تلفزيونية رياضية: 

© برنامج ما قبل UN‏ ويتم فيه استضافة أطراف الباريات قبل موعد الباريات بيوم للتعرف على 
نوقعاتهم للتائج وخططهم فى مواجهة المناضين» ويذاع A‏ بالتلفزيون المصرى»ء ويتضمن البرنامج 
ثلاثة إعلانات للدعابة كل إعلان لملة EN.‏ 

. برنامج ملخص الدررى: ql,‏ لمدة ساعة يلخص جميع لقاءات on‏ على غرار برنامج 
الدررى الارربى بقناة ty‏ تذاع فيه أحداث كل ماراة فى خمس دقائق lan‏ الفرص 
الفائعة والاهذاف المسجلة ريعفب ذلك تعقيب وتعليق وتحليل لمدة عشر دفاثق» ويتهى AY de las‏ 
بعضها مابقة ذات جوائز cid‏ ويذاع بالتلفزيون المصرى عقب نهاية المباريات بثلاث ساعات. ويتظر أن 
يحصل البرنامج على أعلى نبة مشاهدة بين البرامج الرياضية. ويتضمن البرنامج SH‏ إعلانات للدعابة 
كل ode]‏ لمدة 7١‏ ثانية. 

e‏ برنامج نصف OL‏ كرة مصرية (للقنوات الارضية والفضائية بالدول العربية). . ٠‏ نفس برنامج 
ملخص الدورى ply,‏ لتلك القنوات بدون إعلانات. 

* ويظهر إعلان الراعى للجاليات المصرية بالدول العربية من خلال إعلاناتها الثابتة خلف المرميين 


فى اللفطات المسجلة من AL‏ بالبرنامج . 
4 


lus.‏ عن نتائج الدورى المصرى (لنشرات الأخبار الفضائية والعرية) ويتضمن ملخصا 
لتائج وأهداف الدورى؛ ويظهر إعلان الراعى للجاليات المصرية بالدول العربية من خلال إعلاناتها الثابتة 
حلف المرميين فى اللقطات المسجلة من المباريات بالبرنامج . 

# برنامج ثقافة وعلوم (التلفزيون المصرى). . ٠‏ يقدم هذا البرنامج فيلما ثقافيا ALU Lalo‏ لينقل 
لجسوع المشاهدين معلومة عن موضرع ثقافى أو علمى معين يعقبه مابقة ذات جوائز قيمة py‏ 
بالتلفزيرن المصرى. يتضمن هذا البرنامج ثلاثة إعلانات للرعاة كل إعلان ۴١‏ ثاية. 
الدعاية من خلال الإعلام الكتوب 

© تتضمن جريدة أخبار اليوم؛ وجريدة الجمهورية» رمجلات الاندية المتخصصة. وسيتم من خلال 
هذه الصحف ذكر اسم الراعى قرين اسم النادى فى جميع إصناراتهم الصحفية عند التعليق على المباريات 
الرياضة التى يثترك فيها النادى على غرار ما يحدث بجريدة الأهرام فى عقد ‚Click‏ 

e‏ مجلة كل الاندية: مجلة رياضية أمبوعية يكتب فيها كل نادى صفحة يعبر فيها عن رأيه مباشرة 
فى أحداث الجاربات» وبناظر فيها النادى النافس؛ كما ينوه فيها عن أخباره وخططه» بجانب أبواب عن 
الكرة العربية والعلمية» وكافة lp!‏ الأخرى التى تغطيها الإصدارات المحفية المنافة. ويتظر أن تحقن 
هذء المجلة أعلى نة توريع فى الإصدارات الرياضية . 

كما ميتم من خلال هذه المجلة ذكر اسم الراعى قرين اسم النادى عند التعليق على المباريات 
الرياضية التى يشترك فيها النادى وهى تتضمن NE‏ إعلانا ب ١4‏ صفحة تخص الاندية بالمجلة . 
الدعاية من خلال الأندية 

* إعلانات على SU‏ المباريات. » سيم طباعة تذاكر الباريات بشكل جديد يتحيل معه تزويرها 
بحيث يمكن دفعها إلى الاسواق مبكرا لضمان أعلى نسبة توريع» وسوف تحمل كل تذكرة Hologram‏ 
باسم الشركة لمنع التزوير» وسوف يتم رضع إعلان الراعى على ظهر التذكرة» وسوف تلم للمشترى 
نشرة عن نشاط الراعى» وسيطبع على النشرة رفم ملل يتم عليه سحب على جوائز شهرية طوال العام 
ما سيدفع المشاهد إلى الاحتفاظ بانشرة طوال العام ومطالعتها شهريا. 

رنضمن الشركة طباعة عدد تذاكر فى حدرد مليونى تذكرة لماريات الفرق المكتبة بها تحمل على 
ظهرها الإعلان وتورع معها النشرة. 

© إعلانات داحل مبنى النادى. .» يتم وضع CLAY‏ باسم الراعى فى أماكن نجمعات الأعضاء 
داخل النادى . 

له إعلانات على أبراب النادى وأمواره. ٠.‏ يتم وضع لانتات باسم الراعى بجوار امم gall‏ على 
بطاقات المضوية» وسوف تلم للعضو نشرة عن نشاط الراعى . رسوف يطبع على النشرة رقم ملل 
ينم عليه سحب على جوائز شهرية ما ميدفع العضو إلى الاحتفاظ بالنشرة طول العام ومطالعتها شهريا. 


A 


« إعلانات على مخاطات ومكاتبات النادى للغير. ٠.‏ يتم وضع شعار باسم الراعى بجوار اسم 
النادى على أوراق النادى all‏ يتراسل بها مع الجهات المختلفة . 

# إعلانات على أتريسات النادى. ٠.‏ يتم وضع Y‏ باسم الراعى على اتويات النادى لتمثل 
دعاية متنقلة للراعى أثناء نقل اللاعبين والاشبال UY‏ التدريب والباريات (يتم ذلك فى النوادى التى 
تملك اتويات فقط). 
الدعاية من خلال الجماهير 

ه أعلام النادى التى تشجع بها الجماهير. . ٠‏ ينم إنتاج وتوزيع الاعلام التى يشجع بها الجماهير 
براسطة الشركة ويتم ملع دخول LU‏ أى أعلام من إنتاج آخرين. وسوف يطبع اسم الراعى على 
الاعلام وتلم للمشترى نشرة عن نشاط الراعى» وسيطبع على النشرة رقم ملل يتم عليه سحب على 
جوائز شهرية لمدة ٠١‏ شهرا ما ميدفع المنترى إلى الاحتفاظ بالنشرة طوال العام ومطالعتها شهريا. 

« وحيث إن pall‏ تستخدم هذه الاعلام فى التشجيع وتلوح بها بالشوارع عقب الفور فى 
المباريات وفى الاحتفالات المرتبطة بالاحداث الرياضية فيكون هذا العتصر أداة فعالة للراعى فى الإعلان. 

© قمصان التشجيم . .. ينم إنتاج رتوزيع قمصان (على غرار قميص المصورين) بلون فائلة النادى 
يرتديها المشجعون أثناء الباريات فوق ملابسهم ليتم توحيد لون المدرج . يتم وضع شعار الراعى على صور 
هنه القمصان» وموف تلم للمشترى نشرة عن نشاط الراعى. يطبع على النشرة رقم مسلسل بتم عليه 
سحب على جوائز شهرية لمدة ٠١‏ شهرا ما سيدفع المشترى إلى الاحتفاظ بالنشرة طوال العالم ومطالعتها 
شهريا. 

وحيث إن الجماهير متستخدم هذه القمصان فى التشجيع وترتديها بالشوارع عقب الفور فى 
الماريات وفى الاحتفالات المرتبطة بالأحداث الرياضية فيكون هذا العنصر أداة فعالة للراعى فى الإعلان. 

m‏ بطاقة الهوية الرياضية. . بتم طباعة بطاقة للهوية الرياضية لجمهور كل نادى» ويتم وضع شعار 
باسم الراعى بجرار اسم النادى على هذه البطاقات لتكون فى يد الملايين طوال العام؛ وسوف تلم لحملة 
البطاقة نشرة عن نشاط الراعى» وسيطبع على النشرة رقم مسلسل يتم عليه سحب على جوائز شهرية دة 
VY‏ شهرا مما ميدفع المشاهد إلى الاحتفاظ بالنشرة طوال العام ومطالعتها شهريا. 

سوف تقدم هذه البطاقة خدمات اجتماعية لحاملها لزيادة ارتياط الجماهير بالاندية ونحقيقا لدور 
النادى فى رعاية جماهيره اجتماعيا U‏ يجعل هذا العنصر آداة فمالة للراعى فى الإعلان. 
الدعاية من خلال منتجات الشركة 

# المتلزمات الدراسية التى حمل شعارات الاندية. ٠‏ يتم إنتاج Mr‏ منتجات iin‏ تحمل 
شعارات الاندية وصور اللاعيين عليها معلومات ثقافية ونصائح تربوية للطلاب. يتم وضع شعار الراعى 
بجوار اسم النادى على هذه المستلزمات» وسيطيع عليها ملخص عن نشاط الراعى لتكون فى يد ملايين 


الطلاب طرال العام . 
١ le.‏ 


وحيث إن الطلبة تحب أن تقتنى مثل هذه الأدوات عن مثيلانها التى لا تحمل ثل هن الشعارات 
والصور فيكون هذا العنصر اداة فعالة للراعى فى الإعلان. 

# منتجات للاستخدام الشخصى تحمل شعارات ٠. EGY‏ يتم أفحاح وتوزيع منتجات الامتخدام 
الشخصى التى حمل شعارات الأندية؛ يتم وضع شعار باسم الراعى بجرار امم النادى على هذه المتجات 
OSI)‏ فى يد ملايين Al‏ طوال العام؛ وسوف تلم للمشترى نشرة عن نشاط الراعى؛ وسيطبع على 
النشرة رقم ملل يتم عليه سحب على جوائز شهرية لمدة ١7‏ شهرا ما سيدفع المشترى إلى الاحتفاظ 
بالنشرة طوال العام ومطالعتها شهريا. 

وحيث إن بعض الجماهير تحب أن تقتى مثل هذه الادوات عن مشيلاتها التى لا تحمل مثل هذه 
الشعارات فسيكون هذا العنصر اداة فعالة للراعى فى الإعلان. 

e‏ بطاقات التخفيضي الرياضى . ٠‏ يتم توزيع بطاقات للتخفيضات لاعضاء الأندية الرباضية 
والاجتماعية والجمهور تمح بمنحهم تخفيضات بالمحال التجارية ومكتب الخدمات والفتادق وشركات 
الطيران ودور العرض والمارح والملاهى. 

يتم وضع شعار باسم الراعى على هذه البطاقات لتكون فى بد ملايين البشر طوال العام» وسوف 
تلم للمشسرى نشرة عن نشاط الراعى» وسيطبع على النشرة رقم ملل يتم عليه مسحب على جوائز 
شهرية لمدة ٠١‏ شهرا مما سيدفع المشترى إلى الاحتفاظ بالنشرة طوال العام ومطالعتها شهريا. 

وحيث إن بعض الجماهير ستتخدم هذه البطاقات فى مشترياتها بصفة دورية فميكون هذا العنصر 
أداة فعالة للراعى فى الإعلان. 
أسس تتعديد أسعارعناصرالإمكافات المتاحة 

امس تفم أمعار ظهور اسم الراعى مفترنا باسم النادى عند الإعلان تلفزيونيا عن الماراة (سعر 
التلفزيون). الجدول رقم )1( يوضح معر إعلان صامت مدته سبع وانى بالمباريات الرياضية , 

جدول رقم(؟) 


سعر الإعلان الصامت (7 ثوانى) 





» أسس تقسم أسعار ظهور امم الراعى مقترنا يامم النادى عند الإعلان تلفزيونيا عن الجاراة (سعر 
الاندية). . ٠‏ تقاس على اناس /5٠‏ من سعر إعلان صامت لدة ۷ وانى بالمباريات الرياضية؛ والجدول 
رقم )1( يوضح ذلك 


جنول Mes‏ 
سعر الأندية 


ne MEA 


الرابعة؛ السادسة؛ السابعة:؛ الثامنة 


ريحتب pall‏ فى مباريات اللة واليد والطائرة المذاعة على الهواء بالعر العادى مع تخفيض 
1 ما يعادل ۳۷۵ جم . 





امس تقبيم أسمار المهرجانات قبل بده الباراة وتقديم الباراة. . » تدفع وكالة الاهرام للإعلان 
0٠‏ ججم للاندية عن كل مباراة يتم فيها عمل هذه المهرجانات لشركة „Click‏ 

سعر الأندية: 

تحب قيمة المهرجانات بنفس Al‏ للماريات المذاعة على الهواءء و١7/‏ من هذه القيمة فى 
مباريات كرة القدم المباريات المسجلة ومباريات اللة واليد والطائرة المذاعة على الهواءء والاسعار 


كما يلى: 
الهرجان تقديم المباراة 
٠‏ مباريات كرة القدم المناصمة على الهواء Yu ron‏ 
© مباريات كرة القدم المباريات السجلة 1 o.‏ 
© مباريات السئة واليد والطائرة انذا هة على الهواء 003 05 


ula‏ تفم أسعار فرق النادى بالباريات. . » تعاقد النادى الأهلى على صور الفائلة والأكمام 
ببلغ مليون جه سنريا. 


سعر الأندية: 

صدر bull‏ والاكمام . ٠.‏ تاوى قيمة عقد رى نادى الزمالك مع قيمة عقد رى الاهلى (أى مليون 
lace‏ باقى فانلات الأندية تارى ضعف هذه القيمة لظهررها فى عند مساو pal‏ مباريات N‏ 
والزمالك على الهواءء نملا عن ظهورها فى ضعف ذلك مسجلا محليا. 

- ظهر الفائلة والشورت. INO ٠.‏ قيمة تعاقد صدر الفانلة والأكمام لوجود نفس نبة الظهور 
على الشاشة» ولكن بصورة أقل من الصور المنشورة عن اللاعبين والباريات. 

- الشراب والحذاء. .ن ٠‏ قمة تعاقد صدر الفائلة والاكمام لصغر الحجم. 

- قمسصان المصورين وزى الأشبال بالملعب وبدل تدريب الاحتياطى . . » 1/0 قيمة تعاقد صدر 


الفائلة والاكمام لمغر الحجم . 
وفيما يلى الأسعار: 
نلای‌الزمالك أندية الأقاليم 
ALLA! paleo »‏ والأكمام جم PA‏ 
٠‏ طلهر ALA‏ والشورت ward‏ اچم 
٠‏ الشراب والهذاء et ren‏ 
٠‏ قمصان المصورين جم flees‏ 


أمس تقم أسعار إعلانات الملعب LG)‏ على سعر التلفزيون) وتنضمن إعلانا صامتا AS‏ 
أثناء المباربات الرياضية . والجدول رقم (4) يوضح 


جدول رقم(٤)‏ 
أسعار الإعلانات فى الملعب 


ze sel, 


الأولى: الثانية 









=a 





الثالثة؛ الخامسة 


Bey Beh 
we 


ii تقيم أسعار إعلانات الملعب‎ wile 

أولا: إعلانات بلوح ثابتة حول ملعب كرة القدم وتتسع لحوالى ٠١‏ لوحة ثابتة كل منها بطول © 
متر فى ماريات كرة قدم مفاعة على الهراء . 

متوسط ظهور اللوحة ٠١ AU Al‏ دقيقة و٥٤ 2/٠١ + GU‏ تعا Fgh‏ الإعلان وسير الباراة. ٠.‏ 
plis‏ التالية: 

Zo. -‏ لمدة أقل من T‏ ثوانى آثناء مرور الكرة بالمنطقة الموجود فيها الإعلان. 

ZT. -‏ لمدة ۳ ثوانى - ١‏ ثوانى أثاء تناقل الكرة بالمنطقة الموجود فيها الإعلان. 

Zt -‏ لمدة أكثر من ۷ ثوانى أثناء التوقفات والضربات الثابتة ورميات التماس بالمنطقة الموجود فيها 
الإعلات . 

وفيما بلى معايير تقييم سعر إعلانات الملعب EN‏ 

ھ اقل من ۳ وانی: لا يتب 

To ثوانى: يبحتب تأئيره الإعلانى بنبة‎ ١ - Gly Tule 

* لمدة أكثر من ۷ لوانى : بحتب تأثيره الإعلانى AN‏ 

# تخصم نبة 1/0 لقلة التركيز لوجود الكرة بالملعب. 

« تخصم نبة :/٤١‏ تخفيض db‏ المعلن. 

والجدول رقم )0( يوضح ذلك . 


جدول رقم(0) 
lar‏ معر إعلانات الملعب الثابئة 








Ar a) 
: 


: 
paolo 
A 










ثانيا: إعلانات ثابتة تظهر من خلال لوح درار حرل ملعب كرة القدم وتعرض بكامل الملعب لمدة 
معينة ثم يظهر غيرها. 

متومط ظهور اللوحة AST‏ الياراة فى حالة ٠١‏ إعلانات دوارة»ة دقائق كاملة الظهور ريخصم 
معامل درجة التركيز 0 مع منح :10 تخفيض . 

معر اللوحة بكامل اللعب لدة ۹ دقائق فى مباراة كرة قدم مذاعة على الهواء ٠ ٠ ٠‏ 9"اجم؛ ليصبح 
Y en‏ جنيه بعد خصم تكاليف الإنتاج . 

ثالثا: إعلانات ثابتة أمام مدرجات الدرجة الثالشة تظهر بالباريات المجلة تلفزيونيا. والسعر: 
۰۰۰۰ جم بكامل طول الملعب. 

رابعا: إعلانات ثابئة خلف المرمى بالمباريات المجلة jo‏ فير المجلة تظهر لمدة خمس 
دقالق كاملة فى برنامح «ملخص الدورى". . » السعر ٠٠٠٠١‏ جم انلف المرمى . 

خاما: إعلانات بباريات اللة واليد والطائرة المناعة على الهواء تلفزيونا. . » السعر ٠٠٠٠١‏ 
لكامل الملعب. 

* أمعار الإعلانات على مضمار الملعب: 

pol -‏ المنطقة الفبة: عند ۲ مجادة بطول ٠١‏ مثر وعرض NT:‏ للجادة. 

- بجانب رايات أركان الملعب خلف المرمى: عند 4 مجادات بطول ٠١‏ متر وعرض ١٠١١‏ سم 
للسجادة. 

- سعر HLL sola!‏ على الهواه 1١6٠‏ جم. 

- سعر المجادة بالماراة المسجلة ٠١٠١‏ جم. 


Jule‏ الإعلانات على أرض الملعب: 
فى مباريات كرة اللة واليد والطائرة المذاعة على الهراء: 
نلای الزمالك اندية الأقاليم 
ه مباريات كرة السلة ...مهم - 
» مباريات كرة اليد جم - 
٠‏ مباريات الكرة الطائرة چم - 


» أسعار الإعلانات على لوحة التائج فى مباريات كرة اللة والبد والطائرة المذاعة على الهراء: 


A 


اندية الأقاليم 


أندية الأقاليم 


لاجم 
جم 
جم 


peters 


أندية الأقاليم 


جم 


ه مباريات كرة السلة 
٠‏ مباريات كرة اليد a‏ 
٠‏ مباريات الكرة IMAN‏ لهم 


# أسعار الإعلانات فى المدرجات: 

نادى الزمالك 
٠‏ مباريات كرة القّدم (مذاعة على الهراء) هيم 
٠‏ مباريات كرة السلة (مذاعة على الهواء) pete‏ 
٠‏ مباريات كرة اليد (مذاعة على الهواء) هم 


ه مباريات الكرة الطائرة (مذامة على الهواء) جم 


© مباريات كرة القدم (مسجلة) چم 
# أمعار إعلانات خلف المرمى: 
نلاى الزمالك 
e‏ مباريات كرة القدم مهم 
٠‏ فى مباريات كرة القدم المسجلة er‏ 


# امس تقيم الإعلانات بالبرامج التلفزيونية LIS‏ على سعر التلفزيون). 
- إعلان ٠١‏ ثانية لنتجات مصرية» رجدرل رقم OV)‏ يوضح ذلك. 








جدول را De‏ 
أسعار [ملانات البرامج التلفزيونية 


zZ 


- سعر البرامج التلفزيونية الرياضية: 
عدد الإعلانات سعر الإعلان الإجمالى 

nay ort r برنامج ما قبل الباراة‎ -١ 
(يحتسب كوقت عادى- القناة الثانية)‎ 

؟- برنامج ملخص الدرری AN: vr. r‏ 
(يحتسب كوقت متميز- القناة الثانية) 

To: Yee. r برنامج رياضة وثقافة وعلوم‎ Y 
(NEN كوفت متميز-‎ eo) 

ul us‏ الكتابة بالإعلام المقروء: 


- جريدة أخبار اليرم 00٠٠‏ جم لكافة الإصدارات. 
- جريدة الجمهررية 00٠٠‏ جم لكافة الإصدارات. 
- مجلات الاندية Y---‏ للعدد. 
- مجلة كل الأندية ۲٠٠٠‏ للمدد. 


# تقييم أسعار الإعلان من خلال النادى: 
- تذاكر المباريات : تحب على أساس دعاية من خلال مخاطبات بإجمالى سعر ٠١‏ قرشا (نكلفة 


الدعاية من خلال المخاطبات ٠١‏ قرشا للبريد بخلاف ثمن الظرف وثمن ورق الرسالة) . 


- لاقات داخل النادى: ۰ ۳۰۰ جه داخل نادى الزمالك. 
۰۰ جنه داخل ZU‏ الاندية. 

Y -‏ سور النادى: ٠‏ جنه لمداخل نادى الزمالك AA‏ 
۵۰۰۰ جنيه على اسرار النادى. 
۰۰ جنيه على مداخل باقى الاندية 


- بطاقات العضوية: تحتسب على أساس دعاية من خلال مخاطبات بإجمالى ٠١‏ قرشا (مع نفس 


الملاحظة الابق الإشارة إليها فى تذاكر الباريات). 


A 


- مطبوعات النادى: تحب على اماس دعاية من خلال مخاطبات بإجمالى سعر ٠١‏ قرشا (مع 
نفس الملاحظة الابق الإشارة إليها فى تذاكر الماريات) . 

- اتويات الادى: الاتريس at‏ 

po *‏ أمعار الإعلان من خلال جماهير النادى: 

- أعلام النادى: تحتسب على أماس دعاية من خلال مخاطبات بإجمالى سعر ١5‏ قرشا (نفس 
ملاحظة SU‏ الماريات) ‏ 

- قمصان االتشجيع: تحب على اماس دعاية من خلال مخاطبات بإجمالى معر ٠١‏ قرشا (نفس 
ملاحظة تذاكر الباريات). 

- بطاقة الهوية الريامية: تحتب على اساس دعاية من خلال مخاطبات بإجمالى معر No‏ فرشا 
(نفس ملاحظة تذاكر الباريات). 

Air‏ أمعار الإعلان من خلال منتجات الشركة: 

- المتلزمات الدراسية : تحب على أساس دعاية من JAS‏ مخاطبات بإجمالى سعر ٠١‏ قرفا 
(نفس الملاحظة الواردة فى تذاكر المباريات) . 

- المتجات التى تحمل شعار الأندية: تحب على أماس دعاية من خلال مخاطبات بإجمالى معر 
٠‏ قرشًا (نفس ملاحظة تناكر الماريات). 

- بطاقة التخفيض الرياضية: تحب على اساس دعاية من خلال مخاطبات بإجمالى سعر ٠١‏ 
قرشا (نفس ملاحظة تذاكر المباريات). 
إجمالى أسعارعناصرالإمكانات المتاحة 

* إجمالى أسعار ظهور اسم الراعى مقترنا باسم التادى عند الإعلان تلفزيونيا عن ا مباراة (فى 
مباريات كرة قدم مذاعة على الهواء): 





# إجمالى اسعار ظهور اسم الراعى مقترنا باسم النادى عند الإعلان تلفزيونيا عن المباراة (فى 
مباريات كرة القدم مجلة ومذاعة ليلا): 


نادى الزمالك 





* إجمالى أسعار ظهور اسم الراعى مقسرنا باسم النادى عند الإعلان تلفزيونيا عن المباراة (فى 
par a‏ 














# إجمالى أمعار مهرجانات قبل بده المباراة (فى مباريات كرة قدم مسجلة ومذاعة ليلا): 


ziel: [aj 


A 






* إجمالى أمعار مهرجانات قبل بدء الباراة (فى مباريات لعبات أخرى مذاعة على الهواء): 


نادي الزمالك 





= 






# إجمالى أسعار زى الاندية بالباريات: 


نلدى الزمالك أندية الأقاليم 
٠‏ صدر ALLAN!‏ والأكمام nat fap decree‏ 
٠‏ فلهرالطانلة والشورت Pat een erde‏ 
» الشراب والحذاء جم جم 
o‏ قمصان المصورين.. إلخ IT‏ جم اچم 





* إجمالى „La!‏ إعلانات حول الملعب (أمام مدرجات الدرجة الثالثة فى مباريات كرة قدم 
مسحلة ومذاعة ليلا): 


نادى الزمالك 





# إجمالى أسعار إعلانات حول الملعب (خلف المرميين فى مباريات كرة قدم مسجلة ومذاعة 
برنامج املخص الدورى'): 
أندية الأقاليم والشركات 


ال ع عد 


نادى الزمالك 





Ser 


# إجمالى أسعار إعلانات حول الملعب (فى مباريات لعبات أخرى مذاعة على الهواء): 


نادى الزمالك 


العدد | السعر |الاجمالى 












# إجمالى أسعار إعلانات على مضمار الملعب (فى مباريات كرة قدم مسجلة ومذاعة ليلا): 





* إجمالى إعلانات على آرض الملعب (فى مباريات لمات أخرى مذاعة على الهواء): 


EEE =‏ 
0 0۰ ج مباريات كرة السلة 


Eas os ee 


١‏ جم ) مباريات الكرة الطائرة 













# إجمالى إعلانات على لوحة التائج (فى مباربات لعبات أخرى مذاعة على الهراء): 


BEE 
EEN 





# إجمالى أسعار الإعلانات فى المدرجات (فى مدرجات الدرجة الثالثة والمقصورة الرئيسية فو 
ريات لعبات أخرى مذاعة على الهواء): 





# إجمالى أسعار الإعلانات فى المدرجات (فى مدرجات الدرجة الثالثة والمقصورة الرئيسية فى 
ريات كرة قدم مصلة ومذاعة ليلا): 





# إجمالى اسعار الإعلان خلف المرمى (فى مباريات كرة قدم مذاعة على الهواء): 





سعرالحلقة الإجمالى. 
RENN: ir‏ 
۰ چم ۰۰ چم 
مجان = 
مجانا = 
pelts‏ ۰ جم 
peal we)‏ 
er‏ 0 
SO or‏ 
diene‏ الأندية 
المد السهر 
or 0‏ جم 
الشركقالمدد 
القند Pi)‏ 


or‏ 50 جم 





|=[ = | س 






e‏ إجمالى أسعار الإعلانات بالبرامج التلفزبونية: 


صد الحلقات 


r برنامج ما قبل المباراة‎ -١ 
۲-برنامع ملخس الدوری م"‎ 
برنامج نصف ساعة (كرة مسري‎ -T 
۳ الدوری المصری‎ BD برنامج |خباری عن‎ -٤ 
er برنامج رياضة وثقاطة وصلوم‎ -۵ 


@ إجمالى LAT‏ الإعلانات بالإعلام المقروء: 


إصدارات صحف ١‏ إصدارات رياضية 


© جريدة اخباراليوم or va‏ 
o‏ الجمهورية or mo‏ 
نندى الزمالك 
٠‏ معلات الأندية y añado‏ 
or‏ لاجم 
» مجلة كل الأندية 


* إجمالى أمعار الإعلانات من خلال النادى: 


تلاى الزمالك باقى الأندية 

عند التذاكر al‏ علد التذاكر السعر 
٠‏ تذاكرالباريات Woes‏ جم DTO‏ جم 
a ada‏ العديد ja‏ 
٠‏ لافتات دالحل النادى ptas ar ae t‏ 
CADDY ©‏ سورالنادی pliers Ww ten t‏ 
٠‏ بطاقات المضوية perio.» Ten mel More‏ 
٠‏ مطبوعات النادی = جم 53 اچم 
اتوبيس التلدى _ - الأتوييس ‏ ١٠٠٠اجم‏ 


© إجمالى أسعار الإعلانات من خلال المشنجعين: 





نااى الزمالك باقى الأندية 
العدد السصر الملد السصر 
aE Ton‏ إهلام النادى Aes‏ ۰ جم 
arte. Yen‏ قمصان الشجمين fete Seer Au‏ 


PS Tove‏ بطاقات الهوية الرياضية Nene‏ ۰ چم 
* إجمالى أسعار الإعلانات من خلال منتجات الشركة: 


نلاى الزمالك AY My‏ 
alan‏ السمر المد السعر 
Yon‏ جم المستلزمات الدراسية . PS Varona‏ 
ل جم منتجات تعمل شعارات O‏ ۰ جم 
قات التخفيض ON‏ 
ua‏ السمر 


fae ۰ lease الرياضية‎ N Y بعناقات‎ 
e. ٠٠٠٠٠١  ةيعامتجالا بعلاقات لأعضاء النوادى‎ 

بطاقات للجماهير 

٠‏ ملخص إجمالى الأسعار 
العداول أرقام )1١( 004) (A) lv)‏ تمثل إجمالى الأسعار. 


A 





جم 


tk 








PR jane ine 
= 111122978) 


























ثانياء الد عاية والتسويق فى كرة اليد 

فى هذا النموذج للدعاية والتويق نقدم عرفا للاتفاق الذى تم عام ١١١۲م‏ بين الاتحاد Spall‏ 
لكرة اليد ومجموعة أميرال وقطاعى الإعلانات والوكالة ¿LAY iy‏ 

أبرم هذا الاتغاق فى الادس من يونير عام 1١١7م‏ بين: 

طرف أول: الدكور حين مصطفى موسى بصفته رئيس الاحاد المصرى لكرة اليد . 

طرف ثانى: اليد/ أسامة الشريف بصفته رئيس مجلس إدارة مجموعة أميرال. 

طرف ثالث: SLY‏ حن حمدى بصفته عضو مجلس إدارة iy‏ الأهرام- المدير العام 
وا مثرف على قطاعى الإعلانات والوكالة . 


إنه فى يوم الأربعاء الموائق ١‏ من يونيو سنة ١٠10م A‏ 

تم الانفاق بين كل من: 

N 

السيد الأستاذ الدكتور/ حسن مصطفى موسي بصفته رئيس الاتحاد المصرى لكرة اليد. 


ومقره شارع الاستاد البحرى- مدينة نصر. 


طرف أول 
Heil‏ 
السيد/ أسامة الشريف بصفته رليس مجلس إدارة مجمومة اميرال. 
ومقره Th‏ شارع فريد - هليوبوليس. 
طرف ثاتى 


ثالنا: 
السيد الأستاذ/ حسن حمدى بصفته عضو مجلس إدارة مؤسسة الأهرام- المدير العام والمشرف على 
ollas‏ الإعلانات والوكالة. 
ومقرها شارع الجلاء . القاهرة 
طرف ثالث 


لمهيد 

ا كان الطرف الأول هر الوحيد المسثول وصاحب حقو الإعلان والتويق لفريق المتخب الاول 
لكرة اليد وكانت Eby‏ فى بيع حق الامتياز الإعلانى للمحخب الوطنى للرجال فى جميع المباريات الدولية 
داحل مصر وخارجها رالتدريات وخلافه» فقد وافقت الشركة (الطرف الثانى) على شراء حقوق الإعلان 
على صدر وظهر فانلة المتخب الأول لكرة اليد. 

حيث اتف الطرف الارل والثانى على أن تكون وكالة الأهرام للإعلان طرفا ثالثا فى هذا العقد 
بتكليف من مجموعة شركات أميرال لتابعة حقرقها لدى الاتحاد طوال فترة التعاقد. 


A 


اتفق الطرفان على ما يأتى: 
البند الأول 
يعتبر التمهيد السابق جِرءا لا يتجزا من هذا العقد ومتمما له. 
الد الثانى 
مدة هذا العمقد عام كامل من تاريخ توقيع الأطراف الثلاثة عليه والمقد قابل للتجديد باتضاق 
الأطراف. 
البند الثالث 

يلتزم الطرف الأول (الاتحاد) Las‏ ياتى: 

-١‏ إخطار الشركة بجدول كامل بكافة مباريأت المنتخب الوطتى الأول للرجال الدولية الداخلية 
والخارجية المزمع إقامتها خلال مدة التعاقد مع تحديد اماكن إقامتها والتواريخ المحددة لكل 
منها والإخطار كذلك عن اى تعديل او إضافة أو حذف يحدث فى ذلك الجدول خلال مدة العقد. 

؟- أن تكون الشركة هى الراعى الرسمى للضريق القومى الأول لكرة اليد للرجال. 

؟- أن يكون للشركة الحق فى وضع إعلان (آميرال/ شركة تنمية ميناء السطنة) فى مباريات المنتخب 
الوطنى رجال الرسمية وغير الرسمية على صدر وظهر فائلة المنتخب الأول لكرة اليد طوال فترة 
التعاقد فيما عدا البطولات التى تمنع فيها إعلانات على صدر وظهر القائلة (الدورات الأولمبية- 
المتوسط) بطولات العالم صدر الفائلة. 

)- ان يكون للشركة الحق فى استخدام صور المنتخب الأول لكرةاليد هى دعايتهاء ملى ان يوفر 
الاتحاد عددا من الصور للاعبى المنتخب أثناء التدريبات حتى يتسنى للطرف الثالث نشر الصور 
فى الجريدة. 

۵- عقد مؤتمر صحفى سنوی بحضور اى من أعضاء مجلس الإدارة للإملان عن Ayla,‏ الشركة 
للفريق فى المكان والموعد الذى تحدده الشركة وعلى نفقتها. 

-١‏ منح الشركة عند ثلاث دعوات شرفية دائمة فى المقصورة الرئيسية: بالإضافة إلى عشرين دعوة 
بالدرجة الأولى وثلاثين دعوة بالدرجة العاديةء وذلك فى جميع المباريات التى تقام داخل مصر 
للمنتخب الأول رجال. 

۷- عرض اى حقوق إعلانية إضافية تخص الاتحاد على الشركة وذلك قبل غيرها من الرماة الآخرين 
على ان يكون تلشركة الأسبقية بشكل تلقالی فى حالة تساوى عرضها مع اى راع آخر. 

۸-التنسيق مع الوكالة والشركة فى شان تنظيم بعض المباريات والمناسبات الخيرية او الرياضية 
للمنتخب الأول فى المدن التى تحددها الشركة فى حالة توافر الإمكانيات المناسبةا لذلك وبما Y‏ 
يتعارض مع برامج الفريق وعلى حساب الشركة. 


اليد الرابع 
ple‏ الطرف الثالث (وكالة الاهرام للإعلان) با يأتى: 
-١‏ تقوم الوكالة بمتابعة كافة شئون الشركة لدى الاتحاد وتقديم تقرير شهرى مفصل للشركة بما تم 
إنجازه وما لم يتم إنجازه. 
-T‏ متابعة كافة حقوق الشركة فى البطولات التى تقام خارج مصر؛ وتقديم تقرير مفصل للشركة. 
؟- تفطية كافة اخبار استعدادات ومباريات المنتخب تحريريا فى صفحات الرياضة بجريدة الأهرام 
مقترنة بشعار الشركة ملون. 
)- نشر عدد )٠١(‏ خبر تحريرى مساحة ٠١‏ × ) فى الصفصات الالتصادية خلال فترة التعاقد. 
6- طباعة شعار الشركة على فائلات لاعبى المنتخب وتغيير الشعار حسب طلب الشركة اثناء العقد 
على شرط إخطارنا فى وقت متاسب. 
-١‏ تسهيل مهمة الشركة بالتعاون مع الاتحاد لإقامة مباريات او مناسبة خيرية ورياضية للمنتهب 
الأول فى المدن التى يتفق عليها بين الأطراف الثلاثة. 
- تسليم الشركة الدعوات المخصصة لباريات المنتخب الأول والممنوحة من الطرف الأول فى العقد. 
۸- العمل على الحصول ملى بعض الحقوق الإعلانية فى المباريات التى تقام للمنتخب الأول خارج 
مصر والمذاعة تلفزيونيا على ان تقوم الشركة بتصوية قيمتها. 
البند الخامس 
بلترم الطرف الثانى (الشركة) بالآتى : 
-١‏ يلم الاتحاد مبلغ ملبون جنه لا غير وذلك على دفعات تستحق كما يلى: 
-١‏ اربعمالة الف جنيه مصرى عند التوقيع على هذا العقد. 
ب- ثلاثمالة الف جنيه مصرى بعد اربعة شهور من تاريخ التوقيع. 
ج- ثلانمالة الف جنيه مصرى بعد ثمانية اشهر من تاريخ التوقيع. 
۲- تسليم وكالة الأهرام مبلغ ثلالمائة ألف جنيه وذلك على دلعات تستحق كما يلى: 
آ- مالة آلف جنيه عند التوقيع. 
ب- مالة الف جنيه بعد اريعة شهور من تاربخ التوقيع. 
ج - مائة الف جنيه بعد ثمانية أشهر من تاريخ التوظيع. 


جميع الدشعات سالفة الذكر سواء المدفومة للاتحاد او مؤسسة الأهرام شاملة كافة الضرائب. 


A 


البند الادس 
# فى حالة إخلال الطرف الأول بالتزاماته فى هذا العقد يحق للطرف الثانى استرداد ما قد يكون 
مستحقا له من مبالغ تجاوز تاريع مخالفة الأول. 
@ وفى حالة إخلال الطرف الثانى بالتزاماته الثابتة ببنود هذا العقد يحق للطرفين الآخرين اعتبار 
هذا العقد منتهيا من تلقاء نفصه دون الحاجة إلى ثمة تنبيه أو اتخاذ إجراء قضالى ويسقط 
حقه فى استرداد ما قد يكون قد تم دفعه من مبالغ للطرفين. 
« فى حالة إخلال الطرف الثالث بأى من التزاماته الثابتة بهذا العقد وبيحق للطرف الثانى استرداد 
ما قد يكون مستحقاله من مبالغ تجاوز تاريخ مخالفة الثالث. 
البند الابع 
تختص محاكم القاهرة بأى نزاع ينشا عن تنفين هذا العقد بين الأطراف الثلاثة. 
البند الثامن 
yr)‏ هذا العقد من ثلاث لسغ بيد كل طرف نسخة للعمل بموجبها عند اللزوم. 


الطرف الأول الطرف الثاتى الطرف الثالث 
التوقيع؛ ( ) Vu‏ ) التوقييع»( ( 
السيد الدكتور/ حصن مصطفى السيد/ أسامة الشريف اليد / حمسن حمدى 
رئيس مجلس الإدارة رئيس مجلس الإدارة عضو مجلس الإدارة 
الاتحاد المصرى لكرة اليد مجمومة هركات اميرال المسير المثم والمشريف على walial‏ 
الإعلانات والوكالة 


عقدامتيازدعلية وإعلان 


ادا لسر hoo‏ ]اند 
علولة العا مال ادسة عدر يمال 1؟ 
سيره YAA‏ 
EGYPTIAN HANDBALL FEDERATION‏ 
ISTH MENS WORLD CHAMP!‏ 


إنه فى يوم الإثنين الموافق ١944/57/١‏ 8 


233 وورقارة-‎ CAIRO - 28177 


تحررفی تاريخه بين كل من: 

Ye)‏ الاتحاد المصرى لكرة البد ويمثله السيد الأصستاذ/ حسن مصطفى 
موسى- رئيس مجلس إدارة الاتحاد وعنوانه: شارع الاستاد البحرى- مدينة نصر. 

(طرف اول) 

ثانياه مجموعة شركات بهجت- بطاقة ضريبية رقم 1047 سجل تجارى رقم 
tor‏ اکتوبر وعنوانها مدينة ١‏ اكتوبر. 

ويمثلها السيد الأستاذ/ طارق محمود عبد الفتاح نور- بصفته المستشار 
الإعلامى لمجموعة شركات دريم لاند. 


(Ab (طرف‎ 


je 

لما كان الطرف الأول هو الوحيد المسلول وصاحب حقوق الإعلان والتسويق 
للفريق القومى الأول للرجال لكرة اليد وكائت رغبته فى بيع حق الامتياز 
الإعلاني للفريق القومى فى جميع المباريات المحلية والدولية والتدريبات وخلافه 
للفريق المذكور عاليه طوال فترة هذا العقد. 

Uy‏ كان الطرف الثانى لديه الرضبة فى وضع إعلانات لمنتجات مجمومة 
شركاته على GU‏ الفريق المذكور فلقد اتفق الطرفان وتراضيا على ما يلى: 

Jal 

يعتبر التمهيد السابق جزما Y‏ يتجزا من هذا المقد ومكملا ومتمماله 

وتفسر احكامه على هداه ومقتضاه. 









Emi 
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البند الثانى 
بموجب هذا المقد واهق الاتحاد الطرف الأول صلى ان تمنح الشركة 
الطرف الثاتى دون سواها ما يلى» 


© الراعى الرسمى الوحيد للقريق القومى الأول للرجال لكرة اليد RN Ban‏ 
إلا يوجد راعى آخر. Lalas‏ الا دسة عشم رسأل 51 
ولا يوجد راعى آخر. . TAA‏ 


Sra won sa Kon الأول للرجال نكر اليد فى ول‎ A الإعلان على‎ oo 
جميع المباريات الرسمبة والودية حتى ١1494/17/6م بما فى ذلك بطولة‎ 
يونيو1444) والتى يتم الإعلان فيها على صدرالفائلة‎ 11-1) jur العالم‎ 
بند ؟/1 من لوائح الاتحاد الدولى.‎ (NV) وذلك طبقا للمادة‎ 

ee‏ الإعلان على ظهر تذاكر المباريات واكشاك بيع التذاكر فى 
البطولات والمباريات التى يخوضها الفريق القومى الأول للرجال والتى يقوم 
بتنظيمها الاتحاد المصرى لكرة اليد الطرف الأول بما فى ذلك gls‏ العالم 
(NE Nr) zus‏ 

e‏ استغلال لاصبى الفريق القومى الأول للرجال ¿Y‏ مواد للدماية 
فى الوسائل الإعلامية وغيرها وذلك دون الإخلال ببرنامج الإعداد والتدريب 
والمباريات؛ ومن المفهوم ان للطرف الثانى الحق فى استفلال هذه الحقوق 
وعلى حسابه الخاص فى جميع وسائل الإملان Lo gal!‏ والمقروءة والمرئية 
والمطبوعة لكافة منتجاته. 

a] 

من المتفق do‏ بين الطرفين ان الشركة الطرف الشانى هى وحدها 
صاحبة الحق طوال سريان العقد فى الختيارالمادة الإعلامية أو الإعلانية من 
بين وسائل الدعاية والإعلان بحسب ما تراه مناسبا للمباراة أو الحدث أو 
البطولة التى يتم الإملان فيهاء كما أن لها اختبار الوقت الذى تقوم بالإملان 
طيه. 


وسواء كان قبل المباراة او خلالها أو بعدهاء وأيضا اختيار وسيلة واحدة 
اواكثر من بين وسائل الدماية المذكورة فى البند التالى فى اى من الأوقات آو 
المباريات أو المرات التى يتم ظيها الإعلان: ودون تد خل من الطرف الأول. sh‏ 
adidas‏ 
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الند الرابع 
إن جميع الحقوق التى وردت فى البند ثائيا تكون مقصورة على 
الطرف الثانى وحده دون سواها وان جميع الامتيازات الممنوحة للطرف 
الثانى محل هذا العقد لن pi‏ لأى شخص آخر طبيعيا كان أو معنويا.. 


مصريا كان اوأجنييا فى الداخل أو الخارج حتى نهاية مدة العقد. ee‏ 
Ja‏ ل كلق 
البند الخامس REN at FEDERATION‏ 


ISTH MENS WORLD CHAMPIONSHIP 99 . a 
3325-6599 CAIRO- EAYPT تسرى احكام هذا العقد بكافة شروطه وأوصافه خلال الفترة مند‎ 


تاريخ التوقيع عليه وحتى نهاية ۱۹۹۹/۱١/١١‏ وتشمله هذه الفترة من 
مباريات رسمية كانت او ودية محلية كانت أو خارجية او بطولات او تمرينات 
رسمية أو ودية يشارك فيها الفريق الأول رجال لكرة اليد سواء أقيمت فى 
مصر او فى دولة اخری فى العالم. 
ويجوز للطرفين تجديد هذا العقد لمدة او مدد جديدة أو SY‏ مدة 
يتفق الطرفان عليها وبحسب الشروط التى يرتضينها. 
الند السادس 


تدفع الشركة الطرف النانى فى مقابل حق الامتياز اللمنوح لها 
للاتحاد الطرف الأول مبلفا وقدره مليون جنيه مصرى. يتم دظعها على 
أريع دفعات متساوية؛ قيمة كل دفعة منها ١٠٠٠6٠جم‏ (مالتان وخمسون 
الف جنيها مصريا). تسدد الدفعة الأولى منها عند التوقيع على هذا 
العقد ويمجلسه حيث يعتبرالتوقيع على هذا العقد بمثابة إيصال 
باستلامها؛ وتسدد الدظعة الثانية فى ١١/۱۹۹۸/۸٠م‏ والدظعة الثالثة فى 
1 ووتصدد الدفمة الرابعة والأخيرة فى 1/1/١‏ 

البند الابع 

لما كانت الشركة الطرف الثانى هى التى تتحمل تكاليف إصداد 
وتجهيز وتنفين AALS‏ وسائل الدعاية والإعلان محل هذا العقد: دون تحميل 
الاتحاد الطرف الأول باى شىء من ذلك: فإنها من ثم تصبح صاحبة الحق 
فى كافة المواد الإعلانية والدعالية وفى مواده وخاماته yl‏ ما كان أسلويا أو 
وسيلة استخدامهاء حيث تعتبر جميها ملكا خالصا لها وبما يشتمل على 





>, 














E . كافة انواع حقوق الملكية الفكرية بها‎ 
Se CA 
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البند الثامن 
يلتزم الاتحاد الطرف الأول- تنفيذا لهذا العقد- أن يخطر 
الشركة الطرف الثاني بجدول كاصل بكافة المباريات والبطولات 


تمرينات المحلبة والدولية المزمع إقامد الفترة محل هذا po AN‏ 
والتمرينات المحلبة والدولية المزمع إقامتها فى الفترة ا 
العقد وسواء أقيمت فى مصر أو فى الخارج وياماكن إقامتها والتواريخ aftr‏ 114/41 


٢ WORLD CHAMPIONS! te 3 8 . Pi 5‏ 
المحددة لكل منها. وكذللك بكل إضافة اوتمديل او حنف لإحداها. LEAS ARO LOE dd‏ 


على الا تقل المدة السابقة على اى مباراة أو حدث أو بطولة أو تمرين 
يتم إخطار الشركة الطرف الثاتى بها إذا كانت خارجة عن الجدول 
بشهر على الأقل حتى يتثنى للشركة تجهيز وإعداد وتنقيت المادة 
الإعلامية والدعائية والإعلانية الخاصة بها. 
البند gu‏ 

الاتحاد الطرف الأول غير مسئول فى مواجهة الفيرعما تقوم 
به الشركة الطرف الثائى بسبب او بمناسبة تنفينها لالتزاماتها 
الثابتة فى هذا العقد . ايا ما كان قدر هذه المسدولية أو نوعها أو حجمها 
إذ تقع المسئولية على عاتق الشركة الطرف الثانى وحدها دون غيرها. 

البند العاشر 

هى حالة إخلال الطرف الأول بالتزاماته الثابتة فى هذا العقد 
أو حدوث قوة قهرية خارجة عن إرادة الطرف الأول تمنعه من تنفين 
بنود هذا العقد يحق للطرف الثانى استرداد 7٠٠١‏ من المبلغ المدظوع 
الذى حصل عليه الطرف الأول من الطرف الثانى بموجب هذا المقد. 

كما Gow‏ للطرف الثانى اعتبار هذا المقد منتهيا من تلقاء 
لفسه ودون حاجة إلى ای تنبيه او إنذار أو اتخاذ اى إجراء قضائى. 

وفى حالة إخلال الطرف الثاتى بالتزاماله الثابتة فى هذا 
العقد يحق للطرف الأول اعتبارهن! المقد منتهيا من تلقاء نفسه م 

5 : 

ودون حاجة إلى ای تنبيه او إندار y)‏ اتخاذ اى إجراء raid‏ 
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الند الحادى r‏ 


تختص محاكم القاهرة بكافة آنواعها وجزّئياتها بای نزام Y‏ 
قدرالله- ينشا عن تنفيذ هذا المقد بين الطرقين. 


nen re الثانى‎ al 
a As ik وهو المنوان المذكور‎ caña! الموطن المختار لأى امريتملق بهذا‎ 


ERYPTIAN HANDBALL FEDERATION 
STH MENS WORLD CHAMPIONSHIPS 9 صراحة قرين اسم كل طرف من الطرفين. وهو المعتبر قانونا فى‎ 
ERS CARO - EaVPT و بر قانونا فى ای‎ 


إخطار أو إعلان او إجراءات قضائية. 
البند الثالث pie‏ 
تحرر هذا العقد من نسهتين بيد كل طرف نسخة منه للعمل 
بموجبها عند اللزوم. 
طرف أول طرف ثاتى 
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A 


ماذا قدهنا فى هذا الفصل؟ 

إن وكالات إدارة وتويق الرياضة نشل منفعة ملكية الرياضة» وبالرغم من كون هذه الوكالات قد 
نشت أصلا لتمثيل ca sty)‏ إلا أنها تطورت وتقوم OW‏ بتقديم عشرات الرظائف ¡Je N‏ 
التمثيل؛ والتفاوض. والميعات والتراخيص. والتسويق. . » وهناك حوالى 7٠٠١‏ شركة مسجلة حالا 
كوكالات إدارة وتويق للرياضة. 


هناك pte tol‏ وظيفة على BY‏ لوكالات إدارة وتسويق الرياضة: 


JF -١‏ وإدارة شثون العميل. ؟- ترؤيج المتتج وتسويقه للعميل. 
-T‏ خلق ونرويج الحدث الرياضى . -٤‏ إدارة وتسويق الحدث الرياضى. 
-o‏ ملكية التمثيل والترخيص. 1- الإنتاج ly‏ التلفزيونية . 
۷- رعاية النقابات. —A‏ إدارة خدمات إضافية . 

4 برامج التسويق -٠‏ السراسة والتقويم . 


-١‏ الإدارة والتخطط المالى. 
كما تعرضنا لانواع OVS,‏ إدارة ونويق الرياضة رهى: 
أولا: وكالات الخدمة المتكاملة..؛ ومن أشهرها وكالة «IMG‏ وهى أول وكالة تويق متخصصة 
بالكامل فى الرياضة . 
ثانيا: الوكالات العامة..» ومن أشهرها وكالة .DWA‏ .+ ولها فروع للخدمات الإدارية» 
والتسويق» والتنمية ae‏ وخدمات المعلومات» والامتيازات. 
UL‏ وكالات متخصصة. .» ومن أبرزها وكالة يفلاكو الدولية» ووكالة تريل كراون للرياضة. 


رابعا: الوكالات الداخلية. .6 وهى عبارة عن أقسام تضطلع بوظالف التسويق نيابة عن الشركة 
المشجة. 


ولقد تمرض هذا الفصل للتحديات التى تواجه وكالات إدارة رتسويق الرياضة:؛ منها استقلال 
العميلء واضطراب العمل» والقوانين والتشريعات. 


كما أنهينا الفصل بنماذج مصرية es‏ والدعاية الرياضية أحدهما فى كرة القدم والثانى فى كرة 
اليد. 






الفجل النامس 


الاتصالات الحديثة 







- الاتصال فى الرياضة . 

- المكونات النظرية للاتصال الشخصى. 

- المكونات النظرية لاتصال المجموعات الصفيرة . 

- المكونات النظرية للاتصال التنظيمى. 

- المكونات النظرية للاتصال الجماهيرى وصناعة الإعلام. 
- الإعلام المطبوع (الجرائد والمجلات) . 

- جهات البث التجارى. 

- تقديرات المشاهدة والاستماع. 

- ماذا قدمنا فى هذا الفصل؟ 











الاتصال فى الرياضة 
-١‏ ماهية الاتصال وأهميته. 

المقصود بالاتصال هو نبادل e PL as Ay‏ ولقد a‏ الاتصال بمثابة حجر الزاوية للمجتمع 
الإنانى؛ فبدون الانصال لا يتطيع المجتمع تير شئونه اليومية؛ فضلا عن عجزه عن تفر أو نقل 
تراثه للأجيال القادمة. 

هذاء ويمكن أن يحدث الانصال على المتوى الشخصى فيما بين الاشخاص وذلك عندما يتحادث 
فردان مثلا. ٠.‏ وهنا فإن هذين الشخصين قد تقامما أفكارهما ومعتقداتهما ومشاعرهما رملركهما. 

ويحدث الاتصال الشخصى أيضا عندما يتداخل الاشخاص فى المجموعات الصغيرة ار فى اللشآت 
الكبرةء وطبيعى أنه كلما راد عدد الافراد أو كبر حجم المجتمع الذى يحدث فيه الاتصال كان الاتصال 
أكثر تعفيدا مفارنة بالاتصال الذى يحدث بين شخصين فقط . 

منى يصبح الانصال إعلاميا؟ 

عندما يقوم أحد الأشخاص أر حفنة من الاشسخاص بإرسال رسائل إلى مات من الاشخاص أر 
آلاف أو حتى ملايين منهم والذين يتلقون هذه الرسائل. .> هذه العملية الاخيرة بالذات هى ما نطلق 
عليه تحديدا «الإعلام؛ حيث يكون الهدف مخاطبة «GA‏ 

والجدير SUL‏ أنه لا يمكن أن نتصرر دائما أن كافة أنواع الاتصال بحالفها النجاح فى ماعيهاء 
فكثيرا ما تتعرض هله الرسائل للتشويه واحيانا أخرى say‏ الرمالة عكس المقصود منها وعكس الأهداف 
التى كان يستهدفها المرسل..: هذه yy Vi‏ قد تحدث سواء على مستوى الاتصال الشخصى أو الإعلاس. 
لذلك موف نحاول فى هذا الفصل أن نشرح كيف يصبح الاتصال فعالا سواء على المتوى الشخصى أو 
¿PY‏ 

ثرتكز مناقشات نظرية الاتصال بداية وبشكل محدد على مبادئ الاتصال الناجح فى المجموعات 
a,‏ 

فى حين ترتكز مناقشات الاتصال بالجماهير الحاشدة أو الإعلام بشكل محدد على الممارسات داخل 
المؤسات والتى تعمل نظم المعلرمات وفقا لها فى مجتمعنا. 

سنقوم باستعراض بعض الأمثلة لدوضيح كيفية ارتباط هله النظريات بقوالب الإدارة الرياضية» 
وسوف نركز هنا على النظرية تاركين التطبيقات لفصل تال من هذا الكتاب . 
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اختلفت طرق وأساليب الادارقهى القرنالجديد؛ حيث cio‏ تداز على أنها صنامة فى llo!‏ الجودة 
والعولة واقتصاديات السوق الحر مما جل الأمر FS go ASL‏ حرقية. 

فى هذه الموسوعة تعرضنا للأساليب الحديئة ف ىإدارة الأعمال فى الرياضة وإدارة المؤسسات الرياضية) 
وتعرضنا لأساليب مستخدثة فى إدارة الرياضة كإدارة الأزمآت والادارة على المكشوف..:الخ: لقد أصبحت صناعة 
الرياضة فى القرن الجديد تفوق فى مدخلاتها ومخرجاتها صناعات عديدة مثل السيارات والعطور والسينما. . 
وتحدثنا عن التخطيط للرياضةبأسلوب ZOOP‏ وفولبرايت لحل المشكلة بطرق إبداعية: وا 
بنماذج عالمية ومحلية مع شرح واف لادارة الموارد التشرية: والتسَويق والإعلام وأساليب فن 
دخل الصناعة من أسواق رياضيَة وتحقيق دخل للرياضة من ترويج منتجات مصانع و 
ارتبطت المؤسسات والشركات العملاقة بالرياضة. ولكون a‏ هذه الشركات تضوق 
فأصبحت صناعة الرياضة تدارمن خلال وكالات عالمية للتسويق والترويج وأصبح المذ 
«اللاهب »أو الحدث الرياضىءأو«المنشأة الرياضية, مجالا للاستثمار والتربح؛ ومن ثم 
الموسوعة جديد تماما على مكتبة الادارة الرياضية العربية. 
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تطلب جميع منشوراتنا من وكيلنا الوحيد بالكويت والجزائر 
دار القتاب الحدیث 





